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INTRODUgAO 



Imagino que todo escritor tenha em mente um cenario em que os leitores de sua obra possam 
extrair proveito da leitura. No meu caso, e o proverbial cantinho do cafe no escritorio, onde as 
pessoas trocam opinioes e fofocam. Espero enriquecer o vocabulario que as pessoas usam 
quando conversam sobre os julgamentos e escolhas dos outros, as novas politicas da empresa 
ou as decisoes de investimento de algum colega. Por que damos ouvidos a fofocas? Porque e 
muito mais facil, alem de ser muito mais prazeroso, identificar e classificar os erros dos 
outros do que reconhecer nossos proprios erros. Questionar aquilo em que acreditamos e o 
que queremos ja e dificil quando tudo vai bem, e particularmente dificil quando mais 
precisamos faze-lo, mas podemos tirar proveito de opinioes fimdamentadas. Muitos de nos 
antecipam espontaneamente como os amigos e colegas vao avaliar nossas escolhas; portanto, a 
qualidade e o conteudo desses julgamentos antecipados faz diferenca. A expectativa de fofoca 
inteligente e um motivo poderoso para a autocritica seria, mais poderoso do que resolugoes de 
ano-novo para melhorar as proprias tomadas de decisao no trabalho e na vida pessoal. 

Para fornecer bons diagnosticos, um medico precisa dominar uma ampla gama de 
classifica^oes para as molestias, cada uma das quais vincula uma ideia da doen^a e seus 
sintomas, possiveis antecedentes e causas, possiveis desdobramentos e consequencias e 
possiveis interven^oes para curar ou tratar a doenga. Aprender medicina consiste em parte em 
aprender a linguagem da medicina. Uma compreensao mais profunda de julgamentos e 
escolhas exige tambem um vocabulario mais rico do que o disponivel na linguagem do dia a 
dia. A esperan^a para a fofoca fundamentada e que ha distintos padroes nos erros cometidos 
pelas pessoas. Erros sistematicos sao conhecidos como vieses, e se repetem de forma 
previsivel em circunstancias particulares. Quando umorador bem-apessoado e confiante sobe 
no palco, por exemplo, voce pode prever que o publico julgara seus comentarios de modo 
mais favoravel do que ele fez por merecer. A disponibilidade de uma classificagao 
diagnostica para esse vies — o efeito halo — torna mais facil antecipar, reconhecer e 
compreender. 

Quando alguem lhe pergunta no que voce esta pensando, voce normalmente consegue 
responder. \bce acredita saber o que se passa em sua mente, o que muitas vezes consiste em 
um pensamento consciente levando ordenadamente a outro. Mas esse nao e o unico modo 
como a mente funciona, nem tampouco e de fato o modo tipico. A maioria das impressoes e 
pensamentos surge em sua experiencia consciente sem que voce saiba como foram parar la. 
\bce nao consegue investigar passo a passo como chegou a cren^a de que ha uma luminaria na 
mesa diante de voce, ou como detectou um tom de irrita 9 ao na voz de sua esposa ao telefone, 
ou como foi capaz de evitar uma ameaga na pista diante do seu carro antes de perceber 
conscientemente sua existencia. O trabalho mental que gera impressoes, intui^oes e diversas 
decisoes ocorrem silenciosamente emnossa cabe^a. 

Grande parte da discussao neste livro refere-se a vieses de intui^ao.f Entretanto, o foco no 
erro nao denigre a inteligencia humana, assim como a aten^ao com as doen^as na literatura 
medica nao significa rejeitar a boa saude. A maioria de nos e saudavel a maior parte do 


tempo, e a maioria de nossos julgamentos e agoes e apropriada na maior parte do tempo. 
Conforme determinamos o curso de nossas vidas, normalmente nos permitimos nos guiar por 
impressoes e sentimentos, e a confianga que temos em nossas crengas e preferences intuitivas 
em geral e justificada. Mas nem sempre. Muitas vezes estamos confiantes mesmo quando 
estamos errados, e um observador objetivo tern maior probabilidade de detectar nossos erros 
do que nos mesmos. 

De modo que isso e o que pretendo para o bate-papo do cafezinho no escritorio: 
aperfeigoar a capacidade de identificar e compreender erros de julgamento e escolha, nos 
outros e afinal em nos mesmos, propiciando uma linguagem mais rica e mais precisa para 
discuti-los. Pelo menos em alguns casos, um diagnostico acurado pode sugerir uma 
intervencao para limitar o dano que julgamentos e escolhas ruins muitas vezes ocasionam. 

ORIGENS 

Este livro apresenta meu atual entendimento sobre o julgamento e a tomada de decisoes, que 
foi moldado pelas descobertas das ultimas decadas no campo da psicologia. Contudo, as 
ideias centrais remontam ao auspicioso dia de 1969, quando pedi a um colega que falasse 
como convidado em um seminario que eu conduzia no Departamento de Psicologia da 
Universidade Hebraica de Jerusalem Amos Tversky era considerado uma estrela em ascensao 
no campo de estudo sobre tomada de decisoes — na verdade, em qualquer coisa que fizesse 
—, entao eu sabia que seria um encontro interessante. Muitas pessoas que conheciam Amos 
consideravam-no a pessoa mais inteligente que ja tinham visto. Ele era brilhante, fluente e 
carismatico. Era tambem abengoado com uma memoria precisa para piadas e uma capacidade 
excepcional de usa-las como reforgo em sua argumentagao. Nao havia um momento de tedio 
quando Amos estava por perto. Ele tinha 32 anos; eu, 35. 

Amos contou a meus alunos sobre umprograma de pesquisa emandamento na Universidade 
de Michigan cujo intuito era responder a seguinte questao: As pessoas sao bons estatisticos 
intuitivos? Ja sabiamos que as pessoas sao bons gramaticos intuitivos: coma idade de 4 anos, 
uma crianga se ajusta sem esforgo as regras gramaticais a medida que fala, embora nao tenha 
ideia de que essas regras existem Sera que as pessoas tern uma percepgao intuitiva similar 
para os principios basicos da estatistica? Amos informou que a resposta era um sim com 
ressalvas. Fizemos um animado debate com o grupo e finalmente concluimos que um nao com 
ressalvas era uma resposta melhor. 

Amos e eu apreciamos a troca de ideias e concluimos que a estatistica intuitiva era um 
topico interessante e que seria divertido explora-lo juntos. Na sexta-feira seguinte, nos nos 
encontramos para almogar no Cafe Rimon, ponto de encontro favorito de boemios e 
professores em Jerusalem, e planejamos um estudo das intuigoes estatisticas entre 
pesquisadores sofisticados. Haviamos concluido no seminario com o grupo de estudos que 
nossas proprias intuigoes eram deficientes. A despeito de anos ensinando e utilizando 
estatisticas, nao tinhamos desenvolvido um senso intuitivo da confiabilidade de resultados 



estatisticos observados em pequenas amostras. Nossos julgamentos subjetivos eram 
tendenciosos: mostravamos uma predisposigao excessiva a acreditar em resultados de 
pesquisa baseados em evidencia inadequada e inclinados a coligir pouquissimas observances 

emnossa propria pesquisa 1 . O objetivo de nosso estudo era examinar se outros pesquisadores 
sofriam do mesmo mal. 

Preparamos um levantamento que incluia cenarios realistas de questoes estatisticas 
surgidas empesquisas. Amos coligiu as reanoes de umgrupo de especialistas participando de 
uma reuniao da Sociedade de Psicologia Matematica, incluindo os autores de dois livros 
didaticos de estatistica. Como esperado, descobrimos que nossos colegas especialistas, como 
nos, exageravam enormemente a probabilidade de que o resultado original de um experimento 
seria reproduzido com exito mesmo para uma amostra pequena. Tambem forneceram 
aconselhamento muito fraco a uma aluna de graduacao ficticia quanto ao numero de 
observances que ela deveria colher. Mesmo estatisticos nao erambons estatisticos intuitivos. 

Enquanto redigiamos o artigo que relatava esses resultados, Amos e eu descobrimos que 
gostavamos de trabalhar juntos. Amos era sempre muito divertido, e em sua presenca eu 
tambem me tornava uma pessoa divertida, de modo que passavamos horas de trabalho serio 
em um estado continuo de bom humor. O prazer que encontramos em trabalhar juntos nos 
tornava excepcionalmente pacientes; e muito mais facil dar duro para buscar a perfeinao 
quando voce nunca fica entediado. Talvez o mais importante, deixavamos nossas armaduras 
criticas do lado de fora. Tanto Amos como eu eramos pessoas criticas e dadas a discussoes, 
ele ate mais do que eu, mas durante os anos de nossa colaboranao, nenhum de nos rejeitou de 
imediato nada do que o outro disse. Na verdade, uma das maiores alegrias que conheci nessa 
colaboranao foi que Amos ffequentemente enxergava o sentido de minhas ideias vagas com 
muito mais clareza do que eu. Amos era o pensador mais logico, com uma orientanao para a 
teoria e um senso de direnao infalivel. Eu era mais intuitivo e enraizado na psicologia da 
percepnao, da qual tomamos emprestadas muitas ideias. Eramos suficientemente parecidos 
para compreender um ao outro com facilidade, e suficientemente diferentes para surpreender 
um ao outro. Desenvolvemos uma rotina em que passavamos grande parte de nossos dias de 
trabalho juntos, muitas vezes em longas caminhadas. Durante os 14 anos seguintes nossa 
colaboranao foi o foco de nossas vidas, e o trabalho que realizamos juntos durante esses anos 
foi o melhor que qualquer um de nos jamais fez. 

Adotamos rapidamente uma pratica que mantivemos por muitos anos. Nossa pesquisa era 
uma conversa, na qual inventavamos perguntas e examinavamos conjuntamente nossas 
respostas intuitivas. Cada pergunta era um pequeno experimento, e empreendiamos inumeros 
experimentos num unico dia. Nao estavamos procurando a serio uma resposta correta para as 
perguntas estatisticas que propunhamos. Nosso objetivo era identificar e analisar a resposta 
intuitiva, a primeira que viesse a mente de um e de outro, aquela que nos sentiamos tentados a 
dar mesmo quando sabiamos estar errada. Acreditavamos — corretamente, como veriamos — 
que qualquer intui^ao que ambos partilhassemos seria partilhada tambem por muitas outras 


pessoas, e que seria facil demonstrar seus efeitos nos julgamentos. 

A certa altura descobrimos, para nosso imenso deleite, que tinhamos ideias tolas identicas 
acerca das futuras profissoes de diversas crian^as muito pequenas que ambos conheclamos. 
Podiamos identificar o advogado argumentativo de 3 anos de idade, o professor nerd, a 
psicoterapeuta compreensiva e levemente intrusiva. Claro que essas previsoes eram absurdas, 
mas mesmo assimnos as achavamos atraentes. Tambemestava claro que nossas intui^oes eram 
governadas pela semelhanga de cada crianga com o estereotipo cultural de uma profissao. O 
exerclcio divertido nos ajudou com uma teoria que estavamos comecando a desenvolver na 
epoca, sobre o papel da semelhanga em previsoes. Depois testamos e aperfei^oamos essa 
teoria em dezenas de experimentos, como no exemplo seguinte. 

Ao considerar a pergunta abaixo, por favor, suponha que Steve foi escolhido ao acaso de 
uma amostra representativa: 


Um individuo foi descrito por outro como segue: “Steve e muito timido e retraido, invariavelmente prestativo, mas com 
pouco interesse nas pessoas ou no mundo real. De indole docil e organizada, tem necessidade de ordem e estrutura, e 
uma paixao pelo detalhe.” Ha maior probabilidade de Steve ser um bibliotecario ou um fazendeiro? 

A semelhan^a da personalidade de Steve com a de um bibliotecario estereotipado vem a 
mente de qualquer um na mesma hora, mas considera^oes estatisticas igualmente relevantes 
quase sempre sao ignoradas. Ocorreu a voce que ha mais de vinte fazendeiros homens para 
cada bibliotecario nos Estados Unidos? Como a despropor^ao e tao grande, e quase uma 
certeza que mais indoles “doceis e organizadas” serao encontradas dirigindo tratores do que 
sentadas atras do balcao de informa^oes das bibliotecas. Entretanto, descobrimos que os 
participantes de nossos experimentos ignoravam os fatos estatisticos relevantes e se apoiavam 
exclusivamente na semclhanca. Sugerimos que usavam a semelhanca como uma heuristica2 
simplificadora (grosso modo, uma “regra do polegar”3) para fazer um julgamento dificil. A 
confian^a na heuristica provocava vieses previsiveis (erros sistematicos) nas previsoes deles. 

Em outra ocasiao, Amos e eu nos perguntamos sobre a taxa de divorcios entre professores 
de nossa universidade. Observamos que a pergunta disparouuma busca emnossa memoria por 
professores divorciados que conheciamos ou dos quais ja tinhamos ouvido falar, e que 
avaliavamos o tamanho das categorias pela facilidade com que os exemplos nos vinham a 
mente. Chamamos essa confianga na facilidade em puxar da memoria de heuristica da 
disponibilidade (availability heuristic). Em um de nossos estudos, pedimos aos participantes 

que respondessem a uma simples pergunta sobre palavras" numtexto tipico em ingles: 


Considere a letra K. 

E mais provavel que K a pa re q a como a primeira letra em uma palavra OU como a terceira letra? 

Como sabe qualquer jogador de Scrabble (antigamente conhecido como Palavras Cruzadas), e 
muito mais facil achar palavras que comegam com uma determinada letra do que encontrar 


palavras que tem a mesma letra na terceira posigao. Isso e verdadeiro para todas as letras do 
alfabeto. Desse modo, esperavamos que os participantes exagerassem a frequencia de letras 
aparecendo na primeira posito — ate mesmo letras (tais como K, L, N, R, V) que de fato 
ocorrem mais frequentemente na terceira posigao. Aqui mais uma vez a confianga na heuristica 
gera um vies previsivel nos julgamentos. Por exemplo, recentemente comecei a duvidar de 
minha antiga impressao de que o adulterio e mais comum entre politicos do que entre fisicos 
ou advogados. Eu chegara a elaborar explicates para esse “fato”, incluindo o efeito 
afrodisiaco do poder e as tenta^oes da vida longe de casa. No fim me dei conta de que as 
transgressoes dos politicos tem muito maior probabilidade de serem noticiadas do que as 
transgressoes de advogados e medicos. Minha impressao intuitiva talvez se devesse 
inteiramente a pauta dos jornais e a minha confian^a na heuristica da disponibilidade. 

Amos e eu passamos muitos anos estudando e documentando vieses de pensamento intuitivo 
em tarefas variadas — determinar a probabilidade de eventos, prognosticar o fiituro, avaliar 
hipoteses e estimar frequences. No quinto ano de nossa colaborato, apresentamos nossas 
principais descobertas na revista Science , publicagao lida por estudiosos de inumeras 
disciplinas. O artigo (reproduzido na Integra ao final deste livro) foi intitulado “Judgement 
Under Uncertainty: Heuristics and Biases” (Julgamento sob incerteza: heuristicas e vieses). 
Ele descrevia os atalhos simplificadores do pensamento intuitivo e explicava cerca de vinte 
vieses como manifestagoes dessas heuristicas — e tambem como demonstrates do papel das 
heuristicas no julgamento. 

Os historiadores da ciencia muitas vezes observaram que em todas as ep° cas estudiosos 
em um campo de estudo particular tendem a partilhar de pressupostos basicos sobre seu tema. 
Cientistas sociais nao sao excecao; eles se apoiam numa visao da natureza humana que fornece 
o background para a maioria das discussoes sobre comportamentos especificos, mas que 
raramente e questionada. Os cientistas sociais da decada de 1970 aceitavam amplamente duas 
ideias sobre a natureza humana. Primeiro, as pessoas sao, no geral, racionais, e suas opinioes 
normalmente sao solidas. Segundo, emotes como medo, afeigao e odio explicam a maioria 
das ocasioes em que as pessoas se afastam da racionalidade. Nosso artigo desafiava ambas as 
pressuposites sem discuti-las diretamente. Documentamos erros sistematicos na opiniao de 
pessoas normais, e localizamos esses erros no projeto do mecanismo cognitivo, mais do que 
num desvirtuamento do pensamento pela emogao. 

Nosso artigo chamou mais atencao do que haviamos previsto, e continua sendo um dos 
trabalhos em ciencia sociak mais amplamente citados (mais de trezentos artigos academicos 
fizeram referencia a ele em 2010). Estudiosos de outras disciplinas acharam-no util, e as 
ideias de heuristicas e vieses tem sido utilizadas proveitosamente em inumeros campos, 
incluindo diagnosticos medicos, analises judiciais, servi^os de inteligencia e espionagem, 
filosofia, fman^as, estatisticas e estrategia militar. 

Por exemplo, estudantes de politicas publicas observaram que a heuristica da 
disponibilidade ajuda a explicar por que algumas questoes sao muito proeminentes na mente 


do publico, ao passo que outras sao negligenciadas. As pessoas tendem a estimar a 
importancia relativa das questoes pela facilidade com que sao puxadas da memoria — e isso e 
amplamente determinado pela extensao da cobertura na midia. Topicos mencionados com 
frequencia ocupam a mente mesmo quando outros fogem a consciencia. Por sua vez, o que a 
rnldia decidiu cobrir corresponde a opiniao que eles tern sobre o que se passa na cabega do 
publico. Nao e por acaso que regimes autoritarios exercem substancial pressao sobre a midia 
independente. Como o interesse publico e mais facilmente estimulado por eventos dramaticos 
e celebridades, frenesis alimentados pela midia sao comuns. Durante varias semanas apos a 
morte de Michael Jackson, por exemplo, era virtualmente impossivel encontrar um canal de 
televisao noticiando alguma outra coisa. Por outro lado, ha pouca cobertura sobre assuntos 
criticos mas pouco empolgantes que nao acarretam tanta dramaticidade, como o declinio do 
nivel de ensino ou o sobreinvestimento em recursos medicos no ultimo ano de vida. (Enquanto 
escrevo isto, percebo que minha escolha de exemplos com “pouca cobertura” foi guiada pela 
disponibilidade. Os assuntos que escolhi sao mencionados com frequencia; temas igualmente 
importantes que estao menos disponiveis nao me vieram a mente.) 

Nao nos demos conta disso inteiramente na epoca, mas um motivo central para o amplo 
apelo de “heuristicas e vieses” fora da psicologia era um aspecto incidental de nosso 
trabalho: quase sempre incluiamos em nossos artigos o texto na Integra de questoes que 
haviamos feito a nos mesmos e a nossos entrevistados. Essas questoes serviam como 
demonstrates para o leitor, permitindo-lhe reconhecer como seu proprio pensamento era 
sabotado por vieses cognitivos. Eu espero que voce tenha tido uma experiencia do tipo ao ler 
a pergunta sobre o bibliotecario Steve, que foi concebida para ajuda-lo a estimar o poder da 
semelhanga como indicio de probabilidade e a ver como e facil ignorar fatos estatisticos 
relevantes. 

O uso de demonstrates forneceu a pesquisadores de diversas disciplinas — notadamente 
filosofos e economistas — uma oportunidade incomum de observar possiveis falhas em suas 
proprias opinioes. Tendo visto a si mesmos falhar, eles ficarammais inclinados a questionar a 
pressuposito dogmatica, dominante na ep° ca > de que a mente humana e racional e logica. A 
escolha do metodo foi crucial: se tivessemos relatado apenas resultados de experimentos 
convencionais, o artigo teria sido menos digno de atencao e menos memoravel. Alem do mais, 
leitores ceticos teriam mantido distanciamento dos resultados atribuindo os erros de 
julgamento a conhecida falta de seriedade de alunos de graduagao, os participantes tipicos de 
estudos psicologicos. Claro que nao escolhemos demonstrates em lugar de experimentos 
padronizados porque queriamos influenciar filosofos e economistas. Preferimos 
demonstrates porque eram mais divertidas, e tivemos sorte em nossa escolha de metodo, 
bem como em inumeros outros aspectos. Um tema recorrente deste livro e o de que a sorte 
desempenha um grande papel em toda historia de sucesso; quase sempre e facil identificar uma 
pequena mudanca na historia que teria transformado uma realizacao notavel num desfecho 
mediocre. Nossa historia nao foi excegao. 



A reagao ao nosso trabalho nao foi uniformemente positiva. Em particular, nosso foco em 
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vieses foi criticado no sentido de que sugeriam uma visao injustamente negativa da mente . 
Como esperado na ciencia normal, alguns investigadores refinaram nossas ideias e outros 
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ofereceram alternativas plausiveis". De modo geral, porem, a ideia de que nossas mentes sao 
suscetiveis de erros sistematicos e agora aceita. Nossa pesquisa sobre julgamento teve muito 
mais efeito nas ciencias humanas do que imaginamos ser possivel quando estavamos 
trabalhando com isso. 

Imediatamente apos completar nosso exame do julgamento, mudamos nossa atencao para a 
tomada de decisoes sob incerteza. Nosso objetivo era desenvolver uma teoria psicologica de 
como as pessoas tomam decisoes sobre apostas simples. 5 Por exemplo: \bce aceitaria uma 
aposta para lan^ar uma moeda em que ganhara 130 dolares se der cara e perdera cem dolares 
se der coroa? Essas escolhas elementares tern sido usadas ha tempos para examinar questoes 
amplas sobre tomada de decisao, tal como o peso relativo que as pessoas atribuem a coisas 
seguras e a resultados incertos. Nosso metodo nao mudou: passamos muitos dias elaborando 
problemas de escolha e examinando se nossas preferences intuitivas se conformavam a logica 
da escolha. Aqui, mais uma vez, como no julgamento, observamos vieses sistematicos em 
nossas proprias decisoes, preferences intuitivas que violavam consistentemente as regras da 
escolha racional. Cinco anos apos o artigo da Science, publicamos “Prospect Theory: An 
Analysis of Decision Under Risk” (Teoria da perspectiva: uma analise da decisao sob risco), 
uma teoria da escolha que para alguns e mais influente do que nosso trabalho acerca do 
julgamento, e e um dos fundamentos da economia comportamenel. 

Ate a separagao geografica tornar dificil demais a continuidade do estudo, Amos e eu 
usuffuimos da extraordinaria boa sorte de um espirito afim que era superior aos nossos 
espiritos individuais e de um relacionamento que tornava nosso trabalho tao divertido assim 
como produtivo. Nossa colaboragao sobre o julgamento e a tomada de decisoes foi o motivo 

pelo qual recebi o Premio Nobel em 2002", que Amos teria dividido comigo caso nao 
houvesse falecido, coma idade de 59 anos, em 1996. 

EM QUE PONTO ESTAMOS AGORA 

Este livro nao pretende ser uma exposigao da pesquisa inicial que Amos e eu conduzimos 
juntos, tarefa que ja foi habilmente executada por muitos autores ao longo dos anos. Meu 
objetivo principal e apresentar uma visao de como a mente fiinciona baseando-me em 
progressos recentes na psicologia cognitiva e social. Um dos progressos mais importantes e o 
de que agora compreendemos nao so os prodigios como tambem as falhas do pensamento 
intuitivo. 

Amos e eu nao tratamos de intuigoes precisas alem da afirmagao casual de que as 
heuristicas do julgamento “sao bastante uteis, mas as vezes levam a erros graves e 
sistematicos”. Focamos nos vieses, tanto porque os achamos interessantes em si mesmos, 


como porque forneciam evidencia das heuristicas do julgamento. Nao ficavamos nos 
perguntando se todos os julgamentos intuitivos sob incerteza sao ocasionados pelas heuristicas 
que estudamos; hoje esta claro que nao sao. Em particular, as intuigoes precisas dos 

especialistas sao mais bem explicadas pelos efeitos da pratica prolongada” do que pelas 
heuristicas. Podemos atualmente exibir um quadro mais rico e equilibrado, em que a 
habilidade e as heuristicas sao fontes alternativas de julgamentos intuitivos e escolhas. 

O psicologo Gary Klein conta a historia de uma equipe de bombeiros que entrou numa casa 
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na qual a cozinha pegava fogo". Assim que comegaram a jogar agua com a mangueira, o 
comandante ouviu sua propria voz berrando “Todo mundo pra fora, ja!”, sem perceber o 
motivo de ter feito isso. O chao desabou quase imediatamente apos os bombeiros escaparem. 
Somente apos o fato ocorrido o comandante se deu conta de que o incendio estava 
surpreendentemente silencioso e de que suas orelhas ficaram extraordinariamente quentes. 
Juntas, essas impressoes induziram o que ele chamou de “sexto sentido do perigo”. Ele nao 
fazia ideia do que estava errado, mas sabia que havia alguma coisa errada. Como se descobriu 
depois, o foco do incendio nao era a cozinha, mas o porao, sob o lugar onde os homens 
haviam estado. 

Todos nos ja escutamos relatos assim sobre a intuigao especializada: o mestre enxadrista 
que passa por uma partida de rua sendo disputada e anuncia “brancas dao xeque em tres 
lances” sem sequer se deter, ou do medico que faz um diagnostico complete apos uma unica 
olhada no paciente. A intuigao do especialista para nos parece magia, mas nao e. Na verdade, 
todo mundo realiza prodigios de pericia intuitiva (intuitive expertise) varias vezes ao dia. A 
maioria de nos detecta com perfeigao o mais leve trago de raiva na primeira palavra de uma 
conversa telefonica, reconhece ao entrar numa sala que esta sendo objeto da conversa e reage 
rapidamente a sinais subitos de que o motorista no carro da faixa ao lado e perigoso. Nossas 
capacidades intuitivas do dia a dia nao sao menos maravilhosas do que os insights 
impressionantes de umbombeiro ou medico experiente — apenas mais comuns. 

A psicologia da intuigao precisa nao envolve magica alguma. Talvez a melhor declaragao 
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sucinta sobre ela seja a do grande Herbert Simon, que estudou mestres enxadristas' e mostrou 
que apos milhares de horas praticando eles passam a ver as pegas no tabuleiro de modo 
diferente do resto de nos. Podemos sentir a falta de paciencia de Simon com a mitificagao da 
intuigao especializada quando escreve: “A situagao forneceu um indicio; esse indicio deu ao 
especialista acesso a informagao armazenada em sua memoria, e a informagao fornece a 
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resposta. A intuigao nao e nada mais, nada menos que reconhecimento.” 

Nao ficamos surpresos quando uma crianga de 2 anos olha para um cao e diz “cachorro!” 
(ou “au-au”), porque estamos acostumados ao milagre de criangas aprendendo a reconhecer e 
dizer o nome das coisas. O argumento de Simon e de que os milagres da intuigao 
especializada tern esse mesmo carater. Intuigoes validas se desenvolvem quando os 
especialistas aprenderam a reconhecer elementos familiares em uma nova situagao e a agir de 


um modo que seja apropriado a isso. Bons julgamentos intuitivos vem a mente com a mesma 
imediagao de “cachorro!”. 

Infelizmente, nem todas as intui^oes profissionais surgem da especializa^ao genuina. Ha 
muitos anos visitei o diretor de investimentos de uma grande empresa financeira, que me 
contou que acabara de investir dezenas de milhoes de dolares em a^oes da Ford Motor 
Company. Quando lhe perguntei como tomara essa decisao, ele respondeu que recentemente 
fora a uma feira automobilistica e ficara impressionado. “Rapaz, eles sabem mesmo como 
construir um carro!”, foi sua explica^ao. Ele deixou bem claro que confiava em seu faro e que 
estava satisfeito consigo mesmo e com sua decisao. Achei incrivel que aparentemente nao 
houvesse considerado a unica questao que um economista teria achado relevante: As acoes da 
Ford estao subvalorizadas no momento? Em vez disso, ele dera ouvidos a sua intuigao; 
gostava dos carros, gostava do fabricante e gostava da ideia de possuir algumas de suas a^oes. 
Pelo que sabemos acerca da precisao na escolha de agoes, e razoavel acreditar que ele nao 
sabia o que estava fazendo. 

As heuristicas especificas que Amos e eu estudamos sao de pouca ajuda em compreender 
como o executivo veio a investir nas a^oes da Ford, mas hoje existe uma concep^ao mais 
ampla das heuristicas que fornece uma boa explica^ao. Um avanco importante e que a emo^ao 
hoje assoma muito maior emnossa compreensao de julgamentos e escolhas intuitivos do que o 
fazia no passado. A decisao do alto executivo hoje seria descrita como um exemplo da 

heuristica afetiva”, onde os julgamentos e as decisoes sao orientados diretamente por 
sentimentos como gostar ounao gostar, com pouca deliberacao ou raciocinio. 

Quando conffontado com um problema — escolher um movimento no xadrez ou decidir-se 
por investir em determinadas agoes —, o mecanismo do pensamento intuitivo faz o melhor que 
pode. Se o individuo tern uma especializa^ao relevante, ele vai reconhecer a situagao, e a 
solugao intuitiva que vem a sua mente e provavelmente a correta. Isso e o que acontece quando 
um mestre enxadrista olha para uma posigao complexa: os poucos movimentos que lhe 
ocorrem imediatamente sao todos decisivos. Quando a questao e dificil e uma solugao apta 
nao se acha disponivel, a intui^ao ainda tern sua oportunidade: uma resposta pode vir 
rapidamente a mente — mas nao e uma resposta a questao original. A questao que o executivo 
enfrentava (devo investir em agoes da Ford?) era dificil, mas a resposta a uma questao mais 
facil e relacionada (gosto de carros da Ford?) veio prontamente a sua mente e determinou sua 
escolha. Isso e a essencia das heuristicas intuitivas: quando confrontados com uma questao 
dificil, muitas vezes respondemos a uma mais facil em lugar dela, normalmente sem perceber 
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A busca espontanea por uma solugao intuitiva as vezes tracassa — nem uma solugao 
especializada nem uma resposta heuristica vem a mente. Em tais casos muitas vezes nos 
pegamos passando a uma forma de pensar mais lenta, mais deliberada e trabalhosa. Esse e o 
pensamento vagaroso do titulo. Pensar rapido inclui ambas as variacoes de pensamento 
intuitivo — o especializado e o heuristico —, bem como as atividades mentais inteiramente 


automaticas da percepgao e memoria, as operates que lhe possibilitam saber que ha uma 
luminaria em sua mesa ou lembrar o nome da capital da Russia. 

A distingao entre pensamento rapido e devagar tem sido explorada por inumeros 
psicologos ao longo dos ultimos 25 anos. Por motivos que explico mais pormenorizadamente 
no capitulo seguinte, descrevo a vida mental com a metafora de dois agentes, chamados 
Sistema 1 e Sistema 2, que produzem respectivamente o pensamento rapido e o lento. Falo das 
caracteristicas de pensamento intuitivo e do deliberado como se fossem tragos e disposigoes 
de dois personagens em sua mente. No retrato que emerge da pesquisa recente, o Sistema 1, 
intuitivo, e mais influente do que sua experiencia lhe diz que e, e e o autor secreto de muitas 
das escolhas e julgamentos que voce faz. A maior parte deste livro e sobre as operagoes do 
Sistema 1 e as influencias mutuas entre ele e o Sistema 2. 

OQUE VEM A SEGUIR 

O livro e dividido em cinco partes. A parte 1 apresenta os elementos basicos de uma 
abordagem de dois sistemas para o julgamento e a escolha. Elabora a distingao entre as 
operagoes automaticas do Sistema 1 e as operagoes controladas do Sistema 2, e mostra como 
a memoria associativa, o amago do Sistema 1, continuamente constroi uma interpretagao 
coerente do que esta acontecendo em nosso mundo a qualquer instante. Tento dar uma ideia da 
complexidade e riqueza dos processos automaticos e muitas vezes inconscientes que subjazem 
ao pensamento intuitivo e de como esses processos automaticos explicam as heuristicas de 
julgamento. Um dos objetivos e apresentar uma linguagempara pensar e falar sobre a mente. 

A parte 2 atualiza o estudo das heuristicas de julgamento e explora um grande enigma: Por 
que e tao dificil para nos pensar estatisticamente? Pensamos associativamente com facilidade, 
pensamos metaforicamente, pensamos causalmente, mas estatisticas requerem que pensemos 
sobre muitas coisas de uma vez, coisa que o Sistema 1 nao esta projetado para fazer. 

As dificuldades do pensamento estatistico contribuem para o principal tema da parte 3, que 
descreve uma limitagao desconcertante de nossa mente: nossa confianga excessiva no que 
acreditamos saber, e nossa aparente incapacidade de admitir a verdadeira extensao da nossa 
ignorancia e a incerteza do mundo em que vivemos. Somos inclinados a superestimar quanto 
compreendemos sobre o mundo e subestimar o papel do acaso nos eventos. A superconfianga 
e alimentada pela certeza ilusoria da percepgao tardia. Minhas opinioes acerca desse ponto 
foram influenciadas por Nassim Taleb, autor de The Black Swan (publicado no Brasil com o 
titulo A logica do cisne negro). Minha expectativa e ver conversas de escritorio capazes de 
explorar de forma inteligente as ligoes a serem aprendidas com o passado, ao mesmo tempo 
resistindo a tentagao da percepgao tardia e da ilusao de certeza. 

O foco da parte 4 e um dialogo com a disciplina da economia sobre a natureza da tomada 
de decisoes e sobre a pressuposigao de que os agentes economicos sao racionais. Essa segao 
do livro fornece uma visao corrente, informada pelo modelo de dois sistemas, dos conceitos- 
chave da teoria da perspectiva, o modelo de escolha que Amos e eu publicamos em 1979. 



Capitulos subsequentes abordam os varios modos como as escolhas humanas se desviam das 
regras de racionalidade. Trato ai da infeliz tendencia em tratar os problemas de forma isolada, 
e dos efeitos de enquadramento, em que as decisoes sao moldadas por caracteristicas 
irrelevantes dos problemas de escolha. Essas observances, que sao prontamente explicadas 
pelas caracteristicas do Sistema 1, apresentam um profundo desafio a pressuposi^ao de 
racionalidade favorecida pela economia classica. 

A parte 5 descreve a pesquisa recente que introduziu uma distingao entre dois eus, o eu que 
vivencia a experiencia e o eu que se lembra, os quais nao partilham os mesmos interesses. Por 
exemplo, podemos expor as pessoas a duas experiences dolorosas. Uma dessas experiences 
e estritomente pior do que a outra, porque e mais duradoura. Mas a for mac ao automatica de 
lembrangas — caracteristica do Sistema 1 — tern suas regras, que podemos explorar de modo 
que o pior episodio deixe uma lembranga melhor. Quando as pessoas posteriormente escolhem 
que episodio repetir, sao, naturalmente, guiadas pelo eu recordativo e se expoem (seu eu 
experiencial) a uma dor desnecessaria. A distingao entre os dois eus e aplicada a medigao de 
bem-estar, onde descobrimos mais uma vez que o que torna o eu experiencial feliz nao e 
exatamente a mesma coisa que satisfaz o eu da lembranga. Como dois eus dentro de um unico 
corpo podem perseguir a felicidade suscita algumas questoes dificeis, tanto para os individuos 
como para as sociedades que veem o bem-estar da populagao como um objetivo das politicas 
publicas. 

Um capitulo de conclusao explora, em ordem inversa, as implicagoes de tres distingoes 
tragadas no livro: entre os eus experiencial e recordativo, entre a concepgao dos agentes na 
economia classica e na economia comportamental (que toma emprestada da psicologia) e entre 
o automatico Sistema 1 e o oneroso Sistema 2. \blto as virtudes da fofoca instrutiva e ao que 
as organizagoes podem fazer para melhorar a qualidade dos julgamentos e decisoes que sao 
feitos em seu nome. 

Dois artigos que escrevi com Amos sao reproduzidos como apendices ao final do livro. O 
primeiro e o exame do julgamento sob a incerteza, que descrevi ha pouco. O segundo, 
publicado em 1984, resume a teoria da perspectiva, bemcomo nossos estudos sobre efeitos de 
enquadramento. Os artigos apresentam as contribuicoes que foram citadas pelo comite do 
Nobel — e voce talvez se surpreenda ao ver como eles sao simples. Sua leitura vai lhe dar 
uma ideia do quanto sabiamos ha tanto tempo e tambem do quanto aprendemos em decadas 
recentes. 


1 Em ingles, a palavra bias e utilizada tanto no ambito da estatistica e da psicologia cognitiva (campos em que se consagrou 
traduzi-la por “vies”, palavra pouco usada no portugues) como na linguagem corrente (assim como tendency, inclination, 
propensity,prone, tend, trend etc.) para designar “tendenciosidade, preconceito, tendencia, propensao, inclinagao” etc. Nesse 
mesmo contexto semantico as nogoes de biased/unbiased: “parcial, viesado, tendencioso/imparciat nao viesado, nao 
tendencioso”, muito exploradas no livro todo. (N. do T.) 

2 Metodo de investigagao com base na aproximagao progressiva de um problema, de modo que cada etapa e considerada 


proviso™. (N. da E.) 

3 Rule of thumb : um principio geral baseado mais na experiencia que na teoria, de facil aplicagao, mas nao necessariamente 
preciso, para aferir ou calcular alguma coisa. (N. do T.) 

4 Social science : expressao abrangente que engloba ciencias sociais, ciencias humanas, economia, linguistica etc. (N. do T.) 

5 Serao traduzidas igualmente por “aposta/apostar” as palavras gamble e bet (ambas compreendendo as nogoes de jogo de 
azar, risco etc.). (N. do T.) 
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OS PERSONAGENS DA HISTORIA 



Para observar sua mente emummodo automatico, de uma olhada na imagemabaixo. 



Figura 1 


Sua experiencia quando olha para o rosto da mulher combina, de forma integral, o que 
normalmente chamamos de ver e de pensamento intuitivo. Tao certa e rapidamente quanto 
voce viu que o cabelo da mulher e escuro, voce compreendeu que ela esta com raiva. Alem do 
mais, o que voce viu se projetou no futuro. \bce percebeu que esta mulher esta prestes a dizer 
algumas palavras muito desagradaveis, provavelmente num tom de voz alto e estridente. Uma 
premonigao do que ela fara a seguir veio a mente automaticamente e sem esforgo. \bce nao 
pretendia avaliar o humor dela ou antecipar o que ela podia fazer, e sua reagao a foto nao 
estava ligada a sensagao de algo que voce fez. Simplesmente aconteceu com voce. Isso foi um 
exemplo de pensamento rapido. 

Agora olhe para o seguinte problema: 


17X24 

\bce percebeu na mesma hora que esse era um problema de multiplicagao, e provavelmente 
percebeu que seria capaz de resolve-lo, com papel e lapis, quando nao de cabega. Tambem 
teve um vago conhecimento intuitivo do leque de resultados possiveis. \bce admitiria 
rapidamente que tanto 12.609 como 123 sao implausiveis. Semgastar algum tempo resolvendo 
o problema, porem, voce nao teria certeza de que a resposta nao e 568. Uma solugao precisa 
nao lhe veio a mente, e voce sentiu que poderia escolher se empreendia ou nao o calculo. Se 
ainda nao o fez, tente resolver o problema de multiplicagao agora, completando ao menos 
parte dele. 

\bce experimentou o pensamento lento conforme procedeu a uma sequencia de passos. 
Primeiro puxou da memoria o programa cognitivo para multiplicagao que aprendeu na escola, 
depois o implementou. Empreender o calculo exigiu algum esforgo. Voce sentiu o peso de 
guardar muito material na memoria, conforme precisou nao perder de vista onde estava e para 
onde estava indo, ao mesmo tempo emque guardava o resultado intermediario. O processo foi 



umtrabalho mental: deliberado, laborioso e ordenado — umprototipo do pensamento lento. O 
calculo nao foi um simples evento em sua mente; seu corpo tambem se envolveu. Seus 
musculos ficaram tensos, sua pressao sanguinea subiu e seus batimentos cardiacos 
aumentaram. Alguem examinando de perto seus olhos enquanto voce resolvia o problema teria 
visto suas pupilas se dilatarem Suas pupilas contrairam de volta ao tamanho normal assim que 
voce deu a tarefa por encerrada — quando descobriu a resposta (que e 408, a proposito) ou 
quando desistiu. 


DOIS SISTEMAS 

Por varias decadas, os psicologos tern se mostrado profundamente interessados nos dois 
modos de pensamento evocados pela foto da mulher com raiva e pelo problema da 

multiplicagao, e sugeriram muitas classifica^oes para eles 1 . Adotei termos propostos 
originalmente pelos psicologos Keith Stanovich e Richard West, e vou fazer referencia a dois 
sistemas na mente, o Sistema 1 e o Sistema 2. 

• O Sistema 1 opera automatica e rapidamente, com pouco ou nenhum esforco e 
nenhuma percepgao de controle voluntario. 

• O Sistema 2 aloca atengao as atividades mentais laboriosas que o requisitam, 

incluindo calculos complexos. As operates do Sistema 2 sao muitas vezes 
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associadas com a experiencia subjetiva de atividade , escolha e concentragao. 

Os nomes de Sistema 1 e Sistema 2 sao amplamente utilizados em psicologia, mas vou mais 
longe do que a maioria neste livro, que pode ser lido como um psicodrama com dois 
personagens. 

Quando pensamos em nos mesmos, nos identificamos com o Sistema 2, o eu consciente, 
raciocinador, que tern crengas, faz escolhas e decide o que pensar e o que fazer a respeito de 
algo. Embora o Sistema 2 acredite estar onde a a<?ao acontece, e o automatico Sistema 1 o 
heroi deste livro. Descrevo o Sistema 1 como originando sem esforco as impressoes e 
sensagoes que sao as principais fontes das cren^as explicitas e escolhas deliberadas do 
Sistema 2. As operates automaticas do Sistema 1 geram padroes de ideias 
surpreendentemente complexos, mas apenas o Sistema 2, mais lento, pode construir 
pensamentos em series ordenadas de passos. Tambem descrevo circunstancias em que o 
Sistema 2 assume o controle, dominando os irrefreaveis impulsos e associates do Sistema 1. 
\bce sera convidado a pensar nos dois sistemas como agentes com suas capacidades, 
limitates e fun^oes individuais. 

Em ordem aproximada de complexidade, eis aqui alguns exemplos das atividades 
automaticas que sao atribuidas ao Sistema 1: 

• Detectar que um objeto esta mais distante que outro. 


• Orientar em relacao a fonte de um somrepentino. 

• Completar a expressao “pao com.. 

• Fazer “cara de aversao” ao ver uma foto horrivel. 

• Detectar hostilidade em uma voz. 

• Responder 2 + 2 = ? 

• Ler palavras emgrandes cartazes. 

• Dirigir um carro por uma rua vazia. 

• Encontrar ummovimento decisivo no xadrez (se voce for ummestre enxadrista). 

• Compreender sentengas simples. 

• Reconhecer que uma “indole docil e organizada com paixao pelo detalhe” se 
assemelha a um estereotipo ocupacional. 

Todos esses eventos mentais estao no mesmo grupo da mulher raivosa — eles ocorrem 
automaticamente e exigem pouco ou nenhum esforco. As capacidades do Sistema 1 incluem 
habilidades inatas que compartilhamos com outros animais. Nascemos preparados para 
perceber o mundo emtorno de nos, reconhecer objetos, orientar a atencao, evitar perdas e ter 
medo de aranhas. Outras atividades mentais se tornam rapidas e automaticas por meio da 
pratica prolongada. O Sistema 1 aprendeu associates entre ideias (a capital da Franca?); 
tambem aprendeu habilidades como ler e compreender nuangas de situates sociais. Algumas 
habilidades, como encontrar movimentos decisivos de xadrez, sao adquiridas apenas por 
peritos especializados. Outras sao amplamente compartilhadas. Detectar a similaridade de um 
esbo^o de personalidade para um estereotipo ocupacional exige amplo conhecimento da 
lingua e da cultura, coisa que a maioria de nos possui. O conhecimento fica armazenado na 
memoria e e acessado semintengao e sem esforco. 

Inumeras agoes mentais na lista sao completamente involuntarias. \bce nao consegue deixar 
de compreender sentengas simples em sua propria lingua ou de se orientar na diregao de um 
som alto e inesperado, tampouco se abster de saber que 2 + 2 = 4 ou de pensar em Paris 
quando a capital da Franca e mencionada. Outras atividades, como mastigar, sao suscetiveis 
de controle voluntario, mas normalmente fiincionam no piloto automatico. O controle da 
atencao e compartilhado pelos dois sistemas. Orientar-se para um som alto normalmente e uma 
operagao involuntaria do Sistema 1, que imediatamente mobiliza a atencao voluntaria do 
Sistema 2. Voce talvez seja capaz de resistir a se virar em dire to a fonte de um comentario 
alto e ofensivo numa festa cheia de gente, mas mesmo que sua cabeca nao se mova, sua 
atencao e inicialmente dirigida para la, pelo menos por algum tempo. Entretanto, a atencao 
pode se afastar de um foco indesejado, principalmente com uma concentragao intensa emoutro 
alvo. 

As operagoes altamente diversificadas do Sistema 2 tern uma caracteristica em comum: 
elas exigem atencao e sao interrompidas quando a atencao e desviada. Eis aqui alguns 
exemplos: 



• Manter-se no lugar para o tiro de largada numa corrida. 

• Concentrar a atengao nos palhagos do circo. 

• Concentrar-se na voz de determinada pessoa emuma sala cheia e barulhenta. 

• Procurar uma mulher de cabelos brancos. 

• Sondar a memoria para identificar um som surpreendente. 

• Manter uma velocidade de caminhada mais rapida do que o natural para voce. 

• Monitorar a conveniencia de seu comportamento numa situacao social. 

• Contar as ocorrencias da letra a numa pagina de texto. 

• Dizer a alguem seu numero de telefone. 

• Estacionar numa vaga apertada (para a maioria das pessoas, exceto manobristas de 
garagem). 

• Comparar duas maquinas de lavar roupa emrelagao ao valor global. 

• Preencher um formulario de imposto. 

• Verificar a validade de umargumento logico complexo. 

Em todas essas situates, voce deve prestar aten^ao, e voce nao se saira muito bem, ou nada 
bem, se nao estiver preparado ou se sua atengao for direcionada inapropriadamente. O 
Sistema 2 tern alguma capacidade de mudar o modo como o Sistema 1 fiinciona programando 
as funcoes normalmente automaticas de atencao e memoria. Quando espera por um parente 
numa agitada estagao de trem, por exemplo, voce pode se dispor quanto quiser a procurar por 
uma mulher de cabelos brancos ou um homem de barba e desse modo aumentar a 
probabilidade de detectar seu parente de longe. \bce pode ajustar sua memoria para procurar 
capitais que comecam com N ou romances existencialistas franceses. E quando aluga um carro 
no aeroporto Heathrow em Londres a atendente provavelmente vai lembra-lo que “aqui 
dirigimos do lado esquerdo da rua”. Emtodos esses casos, exige-se de voce que fa$a algo que 
nao lhe vem naturalmente, e voce vai descobrir que manter de forma consciente um ajuste 
exige o emprego continuo de pelo menos algumesforgo. 

A expressao tantas vezes utilizada em ingles, pay attention,. 6 cabe bem aqui: voce dispoe 
de um or^amento de atencao limitado para alocar as suas atividades e, se tenta ir alem desse 
or^amento, fracassa. Uma caracteristica das atividades que exigem esfor^o e que elas 
interferem umas com as outras, motivo pelo qual e dificil ou impossivel conduzir varias delas 
ao mesmo tempo. \bce nao consegue calcular o produto de 17 x 24 fazendo uma curva a 
esquerda no trafego pesado, e certamente e melhor nao tentar. Voce pode fazer varias coisas ao 
mesmo tempo, mas apenas se forem faceis e pouco exigentes. E provavelmente seguro 
conversar com a pessoa no banco do passageiro enquanto dirige por uma estrada vazia, e 
muitos pais ja descobriram, talvez com alguma culpa, que conseguem ler uma historia para 
uma crian^a enquanto pensam em alguma outra coisa. 

Todo mundo tern alguma consciencia da capacidade de atencao limitada, e nosso 
comportamento social leva em considera^ao essas limita^oes. Quando o motorista de um carro 


esta ultrapassando um caminhao em uma pista estreita, por exemplo, os passageiros adultos 
muito sensatamente param de falar. Eles sabem que distrair o motorista nao e uma boa ideia, e 
tambem suspeitam que ele esta temporariamente surdo e nao vai ouvir o que dizem. 

Foco intenso numa tarefa pode tornar a pessoa efetivamente cega, mesmo a estimulos que 
emgeral atraema atengao. A demonstragao mais radical disso foi feita por Chistopher Chabris 
e Daniel Simons em seu livro O gorila invisivel. Eles montaram um curta-metragem de duas 
equipes trocando passes de basquete, uma das equipes com camisetas brancas, a outra 
vestindo preto. Os espectadores do filme sao instruidos a contar o numero de passes feitos 
pelo time branco, ignorando os jogadores de preto. Essa tarefa e dificil e completamente 
absorvente. No meio do video, uma mulher usando um traje de gorila aparece, atravessa a 
quadra, bate no peito e vai embora. O gorila fica a vista por nove segundos. Milhares de 
pessoas assistiram ao video e cerca da metade delas nao observou nada de incomum. E a 
tarefa de contar — e sobretudo a instrugao de ignorar uma das equipes — que causa a 
cegueira. Ninguem que assiste ao video sem a tarefa deixaria de ver o gorila. Ver e se orientar 
sao fungoes automaticas do Sistema 1, mas elas dependem da alocagao de alguma atengao ao 
estimulo relevante. Os autores notam que a observacao mais notavel em seu estudo e as 
pessoas acharemseus resultados muito surpreendentes. De fato, as pessoas que deixamde ver 
o gorila fleam inicialmente convictas de que ele nao estava la — nao conseguem imaginar que 
deixaram de ver um evento tao chamativo. O estudo do gorila ilustra dois importantes fatos 
acerca de nossas mentes: podemos ficar cegos para o obvio, e tambem somos cegos para 
nossa propria cegueira. 


SINOPSE DATRAMA 

A interagao dos dois sistemas e um tema recorrente do livro, e uma breve sinopse da trama se 
faz necessaria. Na histaria que vou contar, os Sistemas 1 e 2 estao ambos ativos sempre que 
estamos despertos. O Sistema 1 funciona automaticamente e o Sistema 2 esta normalmente em 
um confortavel modo de pouco esforgo, em que apenas uma ffagao de sua capacidade esta 
envolvida. O Sistema 1 gera continuamente sugestoes para o Sistema 2: impressoes, intuigoes, 
intengoes e sentimentos. Se endossadas pelo Sistema 2, impressoes e intuigoes se tornam 
crencas, e impulsos se tornam acoes voluntarias. Quando tudo funciona suavemente, o que 
acontece na maior parte do tempo, o Sistema 2 adota as sugestoes do Sistema 1 com pouca ou 
nenhuma modificagao. \bce geralmente acredita em suas impressoes e age segundo seus 
desejos, e tudo bem— normalmente. 

Quando o Sistema 1 funciona com dificuldade, ele recorre ao Sistema 2 para fornecer um 
processamento mais detalhado e especifico que talvez solucione o problema do momenta. O 
Sistema 2 e mobilizado quando surge uma questao para a qual o Sistema 1 nao oferece uma 
resposta, como provavelmente aconteceu com voce quando se viu diante do problema de 
multiplicagao 17 x 24. \bce tambem pode sentir uma sobrecarga de atengao consciente sempre 
que flea surpreso. O Sistema 2 e ativado quando se detecta um evento que viola o modelo do 



mundo mantido pelo Sistema 1. Nesse mundo, abajures nao pulam, gatos nao latem e gorilas 
nao atravessam quadras de basquete. O experimento do gorila demonstra que alguma atencao e 
necessaria para que o estimulo surpreendente seja detectado. A surpresa, desse modo, ativa e 
orienta sua atencao: voce fixa o olhar, e busca em sua memoria uma historia que de sentido ao 
evento surpreendente. Ao Sistema 2 tambem e atribuido o continuo monitoramento de seu 
proprio comportamento — o controle que o mantem sendo educado quando esta fiirioso, e 
alerta quando esta dirigindo a noite. O Sistema 2 e mobilizado para aumentar o esforco 
quando de tecta um erro prestes a ser come ti do. Lembre-se de uma ocasiao em que voce quase 
deixou escapar um comentario ofensivo e observe como se esfor^ou para recobrar o controle. 
Em resumo, a maior parte do que voce (seu Sistema 2) pensa e faz origina-se de seu Sistema 
1, mas o Sistema 2 assume o controle quando as coisas ficam dificeis, e normalmente ele tern a 
ultima palavra. 

A divisao de trabalho entre o Sistema 1 e o Sistema 2 e altamente eficiente: isso minimiza o 
esforco e otimiza o desempenho. O arranjo fiinciona bem na maior parte do tempo porque o 
Sistema 1 geralmente e muito bom no que faz: seus modelos de situates familiares sao 
precisos, suas previsoes de curto prazo sao em geral igualmente precisas e suas rea^oes 
iniciais a desafios sao rapidas e normalmente apropriadas. O Sistema 1 tern vieses, porem, 
erros sistematicos que ele tende a cometer em circunstancias especificas. Como veremos, ele 
as vezes responde a perguntas mais faceis do que essa que foi feita, e exibe pouco 
entendimento de logica e estatisticas. Uma limitacao adicional do Sistema 1 e que ele nao 
pode ser desligado. Se alguem lhe mostra numa tela uma palavra numa lingua que voce 
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conhece, voce a le — a menos que sua atencao esteja totalmente concentrada emoutro lugar. 

CONFLITO 

A figura 2 e uma variagao de um experimento classico que produz um conflito entre os dois 
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sistemas . \bce deve tentar o exercicio antes de prosseguir na leitura. 


Sua primeira tarefa e descer por ambas as colunas, dizendo em voz alta se cada palavra esta impressa em minusculas ou 
maiusculas. Quando houver terminado a primeira tarefa, desga por ambas as colunas outra vez, dizendo se cada palavra esta 
impressa a esquerda ou a direita do centro, dizendo (ou sussurrando para si mesrno) “ESQUERDA” ou “DIREITA”. 


ESQUERDA 

esquerda 

direita 

DIREITA 

DIREITA 

esquerda 

ESQUERDA 

direita 


maiuscula 

minuscula 

MINUSCULA 

maiuscula 

MAIUSCULA 

minuscula 

MINUSCULA 

maiuscula 


Figura 2 

\bce quase certamente conseguiu dizer as palavras corretas em ambas as tarefas, e sem 
duvida descobriu que algumas partes de cada tarefa erambemmais faceis que outras. Quando 
identificou as maiusculas e as minusculas, a coluna da esquerda foi facil e a coluna da direita 
obrigou-o a diminuir a velocidade e talvez a gaguejar ou hesitar. Quando voce nomeou a 
posigao das palavras, a coluna da esquerda foi dificil e a da direita foi bemmais facil. 

Essas tarefas envolvem o Sistema 2, porque dizer “maiuscula/minuscula” ou 
“direita/esquerda” nao e o que rotineiramente voce faz quando esta percorrendo uma coluna 
de palavras. Uma das coisas que voce fez para se ajustar a tarefa foi programar sua memoria 
de modo que as palavras relevantes (;maiuscula e minuscula para a primeira tarefa) ficassem 
“na ponta de sua lingua”. A priorizagao das palavras escolhidas e eficaz e a tentagao 
moderada de ler outras palavras foi razoavelmente facil de resistir quando voce percorreu a 
primeira coluna. Mas a segunda coluna era diferente, pois continha palavras para as quais 
voce estava ajustado, e voce nao podia ignora-las. \bce foi na maior parte capaz de responder 
corretamente, mas dominar a reagao antagonica exigiu esforgo, e isso diminuiu sua 
velocidade. \bce experimentou um conflito entre uma tarefa que pretendia empreender e uma 
reagao automatica que interferiu com isso. 

O conflito entre uma reagao automatica e uma intengao de controla-la e comum em nossas 
vidas. Qualquer um esta familiarizado com a experiencia de tentar nao encarar o casal vestido 
de maneira excentrica na mesa ao lado em um restaurante. Tambem sabemos como e forgar 
nossa atengao em um livro chato, no qual nos pegamos constantemente voltando ao ponto em 
que a leitura parou de fazer sentido. Em lugares onde os invernos sao muito rigorosos, e 
comum os motoristas terem a lembranga de seu carro derrapando sem controle no gelo e da 
luta para seguir instrugoes bem ensaiadas que exigem o contrario do que voce normalmente 
faria: “Gire o volante no sentido da derrapagem e, haja o que houver, nao toque no freio!” E 
todo ser humano ja passou pela experiencia de nao mandar alguem para o inferno. Uma das 



tarefas do Sistema 2 e dominar os impulsos do Sistema 1. Em outras palavras, o Sistema 2 e 
encarregado do autocontrole. 


ILUSOES 

Para avaliar a autonomia do Sistema 1, bem como a diferenga entre impressoes e crengas, de 
uma boa olhada na figura 3. 



Figura 3 

A imagem nao tern nada de notavel: duas linhas horizontais de diferentes comprimentos, 
com setas ou aletas nas extremidades, apontando em diferentes diregoes. A de baixo e 
obviamente mais comprida que a de cima. Isso e o que todos nos vemos, e naturalmente 
acreditamos no que vemos. Se voce algum dia ja viu a figura, porem, a reconhece como sendo 
a famosa ilusao de Muller-Lyer. Como pode facilmente confirmar medindo ambas as linhas 
com uma regua, elas na verdade tern extensao identica. 

Agora que ja mediu as linhas, voce — seu Sistema 2, o ser consciente que voce chama de 
“eu” — tern uma nova crenga: voce sabe que as linhas sao igualmente longas. Se questionado 
sobre sua extensao, voce vai dizer o que sabe. Mas voce continua a ver a linha de baixo como 
maior. \bce decidiu acreditar na medigao, mas nao consegue impedir o Sistema 1 de executar 
seu truque; voce nao pode decidir ver as linhas como iguais, embora voce saiba que sao. Para 
resistir a ilusao, so existe uma coisa que voce pode fazer: deve aprender a desconfiar da 
extensao de linhas quando ha setas anexadas a suas extremidades. Para implementar essa 
regra, voce deve ser capaz de reconhecer o padrao ilusorio e recordar o que sabe a respeito. 
Se for capaz de fazer isso, nunca mais sera tapeado pela ilusao de Muller-Lyer. Mas 
continuara a ver uma linha como mais comprida do que a outra. 

Nem todas as ilusoes sao visuais. Ha ilusoes de pensamento, que chamamos de Husoes 
cognitivas. Quando ainda estava na universidade, ffequentei alguns cursos sobre arte e ciencia 
da psicoterapia. Durante uma dessas aulas, o professor nos agraciou com uma pitada de sua 
sabedoria clinica. O que ele nos contou foi o seguinte: “De tempos em tempos voce vai ter um 
paciente que vai lhe contar uma historia perturbadora dos multiplos equivocos cometidos em 
seu tratamento previo. Ele passou por inumeros medicos e nenhum tratamento deu certo. O 
paciente pode descrever lucidamente como seus terapeutas o compreenderam mal, mas que ele 
percebeu rapidamente que voce e diferente. Voce partilha dos mesmos sentimentos, esta 
convencido de que o compreende e que vai poder ajudar.” Nesse ponto meu professor ergueu 
a voz e disse: “Nem sonhem empegar esse paciente! Chutem-no para fora do consultorio! Ele 




muito provavelmente e umpsicopata e voce nao sera capaz de ajuda-lo.” 

Muitos anos depois descobri que o professor nos advertira contra o charme psicopatico‘ e 
a principal autoridade no estudo de psicopatia confirmou que o conselho do professor era 
sensato. A analogia com a ilusao de Miiller-Lyer e proxima. O que nos estava sendo ensinado 
nao era como deviamos nos sentir em relagao ao paciente. Nosso professor partia da certeza 
de que a simpatia que sentiriamos pelo paciente nao estaria sob nosso controle; ela brotaria do 
Sistema 1. Alem do mais, nao era para aprendermos a desconfiar de um modo geral de nossos 
sentimentos emrelagao aos pacientes. A ligao era que uma forte atra^ao por um paciente com 
um historico repetido de tratamentos ffacassados e um sinal perigoso — como as setas nas 
linhas paralelas. E uma ilusao — uma ilusao cognitiva — e me foi ensinado (Sistema 2) a 
reconhece-la e ficar de sobreaviso para nao acreditar nela nemagir com base nisso. 

A pergunta que se faz com mais frequencia sobre as ilusoes cognitivas e se elas podem ser 
dominadas. A mensagem desses exemplos nao e encorajadora. Como o Sistema 1 opera 
automaticamente e nao pode ser desligado a seu bel-prazer, erros do pensamento intuitivo 
muitas vezes sao dificeis de prevenir. Os vieses nem sempre podem ser evitados, pois o 
Sistema 2 talvez nao oferega pista alguma sobre o erro. Mesmo quando dicas para provaveis 
erros estao disponiveis, estes so podem ser prevenidos por meio do monitoramento acentuado 
e da atividade diligente do Sistema 2. Como um modo de viver sua vida, porem, vigilancia 
continua nao necessariamente e um bem, e certamente e algo impraticavel. Questionar 
constantemente nosso proprio pensamento seria impossivelmente tedioso, e o Sistema 2 e 
vagaroso e ineficiente demais para servir como um substitute para o Sistema 1 na tomada de 
decisoes rotineiras. O melhor que podemos fazer e um acordo: aprender a reconhecer 
situates em que os enganos sao provaveis e se esforgar mais para evitar enganos 
significativos quando ha muita coisa em jogo. A premissa deste livro e de que e mais facil 
reconhecer os enganos das outras pessoas do que os nossos. 

FICgOES UTEIS 

\bce foi convidado a pensar nos dois sistemas como agentes dentro da mente, com suas 
personalidades, capacidades e limitagoes individuais. \bu muitas vezes usar sentengas emque 
os sistemas sao o sujeito, como: “O Sistema 2 calcula produtos.” 

O uso de uma linguagem assim e considerado um pecado nos circulos profissionais nos 
quais transito, pois parece explicar os pensamentos e agoes de uma pessoa pelos pensamentos 

e agoes de pessoas em miniatura" dentro da cabe^a de alguem. Gramaticalmente, a senten^a 
sobre o Sistema 2 e semelhante a “O mordomo anda furtando o dinheiro das compras”. Meus 
colegas observariam que a agao do mordomo na verdade explica o desaparecimento do 
dinheiro, e com razao perguntam se a senten^a sobre o Sistema 2 explica como produtos sao 
calculados. Minha resposta e que a breve senten^a ativa que atribui calculo ao Sistema 2 e 
planejada para ser uma descri^ao, nao uma explica^ao. Ela e significativa apenas devido ao 
que voce ja sabe sobre o Sistema 2. E uma forma abreviada para o seguinte: “Aritmetica 


mental e uma atividade que exige esfor^o, nao deve ser realizada quando voce esta fazendo 
uma curva a esquerda e esta associada a pupilas dilatadas e batimento cardiaco acelerado.” 

De modo similar, a afirmagao de que “dirigir em rodovias sob condi^oes rotineiras cabe ao 
Sistema 1” significa que guiar o carro por uma curva e algo automatico e quase nao exige 
esfor^o. Implica tambem que um motorista experiente pode andar por uma estrada vazia 
enquanto conversa. Finalmente, “O Sistema 2 impediu James de reagir tolamente ao insulto” 
significa que James teria sido mais agressivo em sua reat^ao se sua capacidade para o controle 
laborioso houvesse sido danificada (por exemplo, se estivesse bebado). 

O Sistema 1 e o Sistema 2 sao tao centrais a historia que conto neste livro que devo deixar 
absolutamente claro que se tratamde personagens ficticios. Sistemas 1 e 2 nao sao sistemas no 
sentido classico de entidades com aspectos ou partes que interagem E nao ha nenhuma parte 
do cerebro que um ou outro sistema chamaria de lar. Voce pode muito bem perguntar: Qual a 
finalidade de introduzir personagens ficticios com nomes horriveis num livro serio? A 
resposta e que os personagens sao uteis devido a determinadas peculiaridades de nossas 
mentes, a sua e a minha. Uma senten^a e compreendida mais facilmente se descreve o que um 
agente (o Sistema 2) faz do que se descreve o que determinada coisa e, quais propriedades ela 
tern. Em outras palavras, o “Sistema 2” e um sujeito melhor para uma sentenga do que a 
expressao “aritmetica mental”. A mente — sobretudo o Sistema 1 — parece dotada de uma 
competencia especial para a construgao e interpretagao de historias sobre agentes ativos, que 
tern personalidades, habitos e capacidades. Voce formou rapidamente uma ma opiniao do 
mordomo ladrao, esta esperando mais comportamento inadequado vindo dele e vai se lembrar 
dele por algum tempo. E o que espero que aconte^a tambem com a linguagemdos sistemas. 


Por que chama-los de Sistema 1 e Sistema 2 em vez de termos mais descritivos como “sistema 
automatico” e “sistema oneroso”? O motivo e simples: “Sistema automatico” leva mais tempo 
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para ser dito que “Sistema 1” e desse modo toma mais espa^o em sua memoria de trabalho . 
Isso faz diferen^a, porque qualquer coisa que ocupe sua memoria de trabalho reduz sua 
capacidade de pensar. \bce deve tratar o “Sistema 1” e o “Sistema 2” como apelidos, como 
Bob e Joe, identificando personagens que vira a conhecer ao longo deste livro. Os sistemas 
ficticios tornam mais facil para mim pensar acerca de julgamento e escolha, e tornarao mais 
facil para voce compreender o que eu digo. 


FALANDO DE SISTEMA 1 E SISTEMA 2 


“Ele teve uma impressao, mas parte de suas impressoes sao ilusoes.” 

“Isso foiuma pura reagao de Sistema 1. Ela reagiu a ameaga antes de reconhece-la.” 


“Esse e seu Sistema 1 falando. Reduza a velocidade e deixe seu Sistema 2 assumir o controle.” 


6 Na tradugao, o jogo de palavras se perde: “prestar atengao”, mas, literalmente, “pagar” atengao. (N. do T.) 




atencAo e esforco 


Na improvavel eventualidade de este livro ser transformado em filme, o Sistema 2 seria um 
personagem secundario que acredita ser o heroi. O tra^o definidor do Sistema 2, nesta 
historia, e que suas operates sao trabalhosas, e uma de suas principais caracteristicas e a 
preguiga, uma relutancia em investir mais esfor^o do que o estritamente necessario. Como 
consequencia, os pensamentos e agoes que o Sistema 2 acredita ter escolhido sao muitas vezes 
orientados pela figura no centro da historia, o Sistema 1. Entretanto, ha tarefas vitais que 
apenas o Sistema 2 pode realizar, pois elas exigem esfor^o e a^oes de autocontrole em que as 
intui^oes e impulsos do Sistema 1 sao subjugados. 

ESFORCO MENTAL 

Se voce deseja experimentar seu Sistema 2 operando a plena carga, o seguinte exercicio fara 
isso; ele deve conduzir voce aos limites de suas capacidades cognitivas dentro de cinco 
segundos. Para comegar, crie diversas sequencias de quatro digitos, todas diferentes, e 
escreva cada sequencia numa ficha. Ponha uma ficha em branco no alto da pilha. A tarefa que 
voce vai empreender chama-se Adicione-1. Funciona assim: 


Comece batendo um ritmo u nif orme (ou, melhor ainda, ajuste um metronomo em 1 batida/seg). Remova a ficha em 
branco e leia os quatro digitos em voz alta. Espere duas batidas, depois diga uma sequencia em que cada um dos digitos 
originais e aumentado em 1. Se os digitos na ficha sao 5294, a resposta correta e 6305. Manter o ritmo e importante. 

Poucas pessoas sao capazes de lidar com mais de quatro digitos na tarefa do Adicione-1, 
mas se voce quer umdesafio mais dificil, tente um Adicione-3. 

Se voce gostaria de saber o que seu corpo esta fazendo enquanto sua mente trabalha 
pesado, junte duas pilhas de livros numa mesa robusta, ponha uma camera de video em uma e 
apoie seu queixo na outra, deixe a camera fiincionando e olhe para a lente enquanto trabalha 
nos exercicios de Adicione-1 ou Adicione-3. Posteriormente, voce vai descobrir nas 
alteragoes de tamanho de suas pupilas um registro fiel de como voce deu duro na tarefa. 

Tenho uma longa historia pessoal com a tarefa de Adicione-1. No inicio de minha carreira, 
passei um ano na Universidade de Michigan, como visitante em um laboratorio que estudava 
hipnose. Procurando um tema de pesquisa util, encontrei um artigo na Scientific American em 
que o psicologo Eckhard Hess descrevia a pupila como uma janela 2 para a alma. Eu o reli 
recentemente e voltei a acha-lo inspirador. Ele comega com Hess relatando que sua esposa 
notou como suas pupilas se dilatavam quando ele observava belas fotos da natureza, e termina 
apresentando duas fotos impressionantes de uma mesma linda mulher, que de algum modo 
parece muito mais atraente numa foto do que na outra. Ha apenas uma diferenca: as pupilas 
estao dilatadas na foto atraente e contraidas na outra. Hess tambem escreveu a respeito da 


beladona, uma substancia dilatadora da pupila que era usada como cosmetico, e sobre 
compradores em um bazar que usam oculos escuros de modo a ocultar dos vendedores seu 
nivel de interesse. 

Uma das descobertas de Hess chamou particularmente minha atencao. Ele havia notado que 
as pupilas sao indicadores sensiveis de esforgo mental — elas dilatam substancialmente 
quando as pessoas multiplicam numeros de dois digitos, e dilatam em maior grau com os 
problemas dificeis e emmenor grau com os faceis. Suas observagoes indicaramque a reagao 
ao esforgo mental e distinta da excitagao emocional. O trabalho de Hess nao tinha muito a ver 
com hipnose, mas conclui que a ideia de uma indicagao visivel de esforgo mental era 
promissora como tema de pesquisa. Um aluno de graduagao no laboratorio, Jackson Beatty, 
partilhou de meu entusiasmo e pusemos maos a obra. 

Beatty e eu desenvolvemos um equipamento semelhante ao consultario de um oculista, em 
que o participante do experimento ajustava a cabeca num apoio de queixo-e-testa e olhava 
para uma camera ao mesmo tempo em que escutava informacao previamente gravada e 
respondia a perguntas sob a gravagao das batidas de um metronomo. As batidas disparavam 
um flash de luz infravermelha a cada segundo, batendo uma foto. No fim de cada sessao 
experimental, corriamos para revelar o filme, projetar as imagens da pupila numa tela e 
trabalhar com uma regua. O metodo foi perfeito para dois pesquisadores jovens e impacientes: 
ficavamos sabendo de nossos resultados quase imediatamente, e eles sempre contavam uma 
histaria clara. 

Beatty e eu nos concentramos em tarefas com um ritmo, como a Adicione-1, em que 
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sabiamos precisamente o que se passava na mente do objeto de estudo a um dado momenta. 
Gravavamos sequencias de digitos nas batidas do metronomo e instruiamos a pessoa a repetir 
ou transformar os digitos um por um, mantendo o mesmo ritmo. Logo descobrimos que o 
tamanho da pupila variava segundo a segundo, refletindo as alteragoes de exigencias da tarefa. 
O formato da reagao era um V invertido. Conforme sua experiencia ao tentar a tarefa de 
Adicione-1 ou Adicione-3, o esforgo aumenta a cada digito adicionado que voce escuta; atinge 
um pico quase intoleravel conforme se apressa a fornecer uma sequencia transformada durante 
e imediatamente apos a pausa; e relaxa gradualmente a medida que voce “descarrega” sua 
memoria de curto prazo. Os dados de pupila correspondiam precisamente a experiencia 
subjetiva: sequencias mais longas invariavelmente causavam dilatagoes maiores, a tarefa de 
transformagao aumentava o esforgo e o pico de tamanho da pupila coincidia com o maximo 
esforgo. A Adicione-1 com quatro digitos levava a uma dilatagao maior do que a tarefa de 
guardar sete digitos para recordagao imediata. A Adicione-3, que e muito mais dificil, e a 
mais exigente que ja observei. Nos primeiros cinco segundos, a pupila dilata a cerca de 50% 
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de sua area original e a pulsagao cardiaca aumenta em cerca de sete batimentos por minuto". 
Isso e o mais duro que alguem pode dar — as pessoas desistem se maior esforgo do que isso 
lhes for exigido. Quando expusemos nossos sujeitos pesquisados a mais digitos do que eram 
capazes de lembrar, suas pupilas paravam de dilatar ou efetivamente encolhiam. 


Trabalhamos alguns meses num espacoso apartamento de porao onde haviamos montado um 
sistema de circuito fechado que projetava uma imagem da pupila da pessoa numa tela no 
corredor; tambem podiamos ouvir o que estava acontecendo no laboratorio. O diametro da 
pupila projetada era de cerca de 30 centimetres; observa-la se dilatar e se contrair quando o 
participante estava executando algo era uma visao fascinante, uma atragao e tanto para quern 
visitava o laboratorio. Nos nos divertiamos e impressionavamos nossos amigos com nossa 
capacidade de adivinhar quando o participante desistia de uma tarefa. Durante uma 
multiplicagao feita de cabega, a pupila normalmente dilatava a um tamanho grande em alguns 
segundos e continuava grande enquanto o individuo continuasse a trabalhar no problema; ela 
contraia imediatamente quando a pessoa encontrava uma solugao ou desistia. Observando do 
corredor, as vezes surpreendiamos tanto o dono da pupila quanto nossos convidados 
perguntando, “Por que parou de executar a tarefa neste exato momento?” A resposta vinda de 
dentro do laboratorio geralmente era, “Como voce sabia?”, ao que respondiamos, “Temos uma 
janela para sua alma”. 

As observacocs casuais que faziamos do corredor as vezes eram tao informativas quanto os 
experimentos formais. Fizuma descoberta significativa quando observava semmaior interesse 
a pupila de uma mulher durante um intervalo entre duas tarefas. Ela permanecia em sua 
posigao no apoio do queixo, de modo que eu podia ver a imagem de seu olho enquanto ela 
empreendia uma conversa rotineira com o pesquisador. Fiquei surpreso em notar que a pupila 
permanecia pequena e nao dilatava visivelmente conforme ela conversava e escutava. Ao 
contrario das tarefas que estavamos estudando, a conversagao mundana aparentemente exigia 
pouco ou nenhum esforgo — tanto quanto conservar na memoria dois ou tres digitos. Foi um 
momento de heureca: percebi que as tarefas que haviamos escolhido para o estudo eram 
excepcionalmente trabalhosas. Uma imagem me veio a cabega: a vida mental — hoje em dia 
eu diria a vida do Sistema 2 — e normalmente conduzida ao ritmo de uma caminhada 
confortavel, as vezes interrompida por episodios de corrida leve e em raras ocasioes um tiro 
ffenetico. Os exercicios de Adicione-1 e Adicione-3 sao tiros, e a conversa casual e uma 
caminhada. 

Descobrimos que as pessoas, quando ocupadas num tiro mental, podem ficar efetivamente 
cegas. Os autores de O gorila invisivel tornaram o gorila “invisivel” mantendo os 
observadores intensamente ocupados na contagem de passes. Registramos um exemplo de 
cegueira um tanto menos dramatico durante o Adicione-1. Nossos participantes eram expostos 

a uma serie de letras piscando rapidamente“ enquanto executavam seu trabalho. Flavian! 
recebido instrugao de dar total prioridade a tarefa, mas tambem precisavam informar, ao final 
da tarefa com os digitos, se a letra K aparecera em algum momento durante o experimento. A 
principal descoberta foi que a capacidade de detectar e informar a letra-alvo foi alterada no 
decorrer dos dez segundos iniciais do exercicio. Os observadores quase nunca perdiamum^ 
que fosse mostrado no inicio ou perto do fim da tarefa do Adicione-1, mas perdiam o alvo 
quase na metade das ocasioes em que o esforgo mental se encontrava em seu pico, embora 


tivessemos imagens do olho muito aberto dos voluntaries fitando-o diretamente. Falhas de 
deteegao seguiam o mesmo padrao em V invertido da pupila dilatada. A similaridade era 
tranquilizadora: a pupila era uma boa medida da excitagao fisica que acompanha o esforgo 
mental, e podiamos seguir em frente e usa-la para compreender como a mente funciona. 

De modo bem similar ao medidor de eletricidade" fora de sua casa ou apartamento, as 
pupilas fornecem um indicador do ritmo atual em que sua energia mental e utilizada. A 
analogia vai fundo. Seuuso da eletricidade depende do que voce decidiu fazer, seja acender a 
luz de um quarto, seja tostar uma fatia de pao. Quando voce aciona um interruptor ou uma 
torradeira, isso puxa a energia necessaria, mas nao mais que isso. De modo semelhante, 
decidimos o que fazer, mas temos controle limitado sobre o esforgo de faze-lo. Suponha que 
lhe sejammostrados quatro digitos, digamos, 9462, e que lhe digam que sua vida depende de 
que os retenha na memoria por dez segundos. Por mais que queira viver, voce nao consegue 
exercer tanto esforgo nessa tarefa quanto seria forgado a investir para completar uma 
transformagao de Adicione-3 dos mesmos digitos. 

O Sistema 2 e os circuitos eletricos em sua casa tern ambos capacidade limitada, mas 
reagem de forma diferente a ameaga de sobrecarga. Um disjuntor desmonta quando a demanda 
por corrente e excessiva, levando todos os dispositivos nesse circuito a perder a energia de 
uma vez so. Por outro lado, a reagao a sobrecarga mental e seletiva e precisa: o Sistema 2 
protege a atividade mais importante, de modo que ela recebe a atengao de que precisa; a 
“capacidade reserva” e alocada segundo a segundo para outras tarefas. Em nossa versao do 
experimento do gorila, instruimos os participantes a dar prioridade a tarefa com digitos. 
Sabemos que eles seguiram essa instrugao, pois o timing do alvo visual nao teve nenhum 
efeito na tarefa principal. Se a letra critica era apresentada em um momento de alta demanda, 
o participante simplesmente nao a via. Quando a tarefa de transformagao era menos exigente, o 
desempenho na deteegao era melhor. 

A sofisticada alocagao de atengao tern sido aperfeigoada por uma longa historia 
evolucionaria. Orientagao e reagao rapidas ante as ameagas mais serias ou as oportunidades 
mais promissoras melhoravam a chance de sobrevivencia, e essa capacidade certamente nao 
se restringe a humanos. Mesmo nos humanos modernos, o Sistema 1 assume o controle nas 
emergencias e designa prioridade total a agoes de autoprotegao. Imagine-se ao volante de um 
carro que inesperadamente derrapa numa enorme mane ha de oleo. Voce vai ver que reagiu a 
ameaga antes de ficar inteiramente consciente dela. 

Beatty e eu trabalhamos juntos durante apenas um ano, mas nossa colaboragao teve grande 
efeito emnossas carreiras subsequentes. Acabamos nos tornando as principais autoridades em 
“pupilometria cognitiva” e eu escrevi um livro intitulado Attention and Effort (Atengao e 
esforgo), que era baseado em grande parte no que aprendemos juntos e na pesquisa 
subsequente que empreendi em Harvard no ano seguinte. Aprendemos muito sobre a mente em 
funcionamento — na qual agora penso como Sistema 2 — com a medigao de pupilas numa 
ampla variedade de tarefas. 


A medida que voce se especializa numa tarefa, a demanda de energia diminui. Estudos do 
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cerebro revelaram que o padrao de atividade associado com uma acao muda a medida que a 
habilidade aumenta, com menos regioes do cerebro envolvidas. O talento tern efeitos 
semelhantes. Individuos muito inteligentes necessitam menos esforco para resolver os mesmos 

problemas', como indicado tanto pelo tamanho da pupila como pela atividade cerebral. Uma 
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“lei do menor esforgo” geral se aplica tanto ao esforco cognitivo quanto fisico. Essa lei 
determina que se ha varios modos de atingir um mesmo objetivo, as pessoas acabarao por 
tender ao curso de a^ao menos exigente. Na economia da agao, esforgo e um custo, e a 

aquisigao de habilidade e impulsionada pelo equilibrio de beneficios e custos”. A preguiga e 
algo profiindamente arraigado em nossa natureza. 

As tarefas que estudamos variaram consideravelmente em seus efeitos sobre a pupila. Na 
linha de base,^ nossos individuos estavam acordados, conscientes e prontos para iniciar a 
tarefa — provavelmente em um nivel maior de alerta e prontidao cognitiva do que o normal. 
Guardar um ou dois digitos na memoria ou aprender a associar uma palavra com um digito (3 
= porta) gerava efeitos confiaveis no alerta momentaneo acima dessa linha-base, mas os 
efeitos eram minusculos, apenas 5% do aumento no diametro da pupila associado com o 
Adicione-3. Uma tarefa que exigia discriminar a intensidade de dois sons provocava 
dilatagoes significativamente mais amplas. Pesquisa recente revelou que inibir a inclinagao de 
se ler palavras distrativas—(como na figura 2 do capitulo anterior) tambem induz a um esforco 
moderado. Testes de memoria de curto prazo para seis ou sete digitos forammais trabalhosos. 
Como voce mesmo pode experimental o pedido para lembrar e dizer em voz alta seu numero 
de telefone ou a data de aniversario de seu conjuge exige tambem um esforgo breve mas 
significativo, pois a sequencia toda deve ser retida na memoria enquanto uma resposta e 
organizada. A multiplicagao de cabe^a com numeros de dois digitos e a tarefa do Adicione-3 
estao perto do limite do que a maioria das pessoas consegue fazer. 

O que torna algumas operates cognitivas mais exigentes e trabalhosas que outras? Que 
resultados devemos adquirir na moeda da aten^ao? O que o Sistema 2 faz que o Sistema 1 nao 
consegue? Hoje podemos arriscar algumas respostas para essas perguntas. 

O esforco e exigido para manter simultaneamente na memoria diversas ideias que exigem 
agoes separadas, ou que precisam ser combinadas de acordo com uma regra — repassar 
mentalmente sua lista de compras quando voce entra no supermercado, escolher entre peixe e 
vitela no restaurante, combinar um resultado surpreendente obtido apos um estudo com a 
informagao de que a amostra era pequena, por exemplo. O Sistema 2 e o unico que pode 
seguir regras, comparar objetos com base emdiversos atributos e fazer escolhas deliberadas a 
partir de op^oes. O automatico Sistema 1 nao dispoe dessas capacidades. O Sistema 1 detecta 
relates simples (“eles sao todos parecidos”, “o filho e bem mais alto que o pai”) e se 
sobressai em integrar informagao sobre uma coisa, mas ele nao lida com topicos distintos e 
multiplos de uma vez, tampouco e proficiente ao usar informagao puramente estatistica. O 


Sistema 1 vai detectar que uma pessoa descrita como “docil e organizada, com necessidade de 
ordem e estrutura, e uma paixao pelo detalhe” se assemelha a uma caricatura de bibliotecario, 
mas combinar essa intuigao com conhecimento sobre o pequeno numero de bibliotecarios e 
tarefa que apenas o Sistema 2 consegue realizar — se o Sistema 2 souber como fazer tal coisa, 
o que e verdadeiro para poucas pessoas. 

Uma capacidade crucial do Sistema 2 e a ado^ao de “ajustes de tarefa” (“task sets”): ele 
pode programar a memoria para obedecer a uma instrugao que passa por cima de rea^oes 
habituais. Considere o seguinte: conte todas as ocorrencias da letra/nesta pagina. Essa nao e 
uma tarefa que voce ja tenha realizado antes e nao e algo que fara naturalmente, mas seu 
Sistema 2 pode se encarregar dela. Sera trabalhoso para voce se ajustar a fazer esse exercicio, 
e trabalhoso leva-lo a termo, embora voce certamente melhorara com a pratica. Os psicologos 
falam de “controle executivo” para descrever a adogao e o termino dos ajustes de tarefa, e os 
cientistas identificaram as principais regioes do cerebro que agem na fun^ao executiva. Uma 
dessas regioes esta envolvida sempre que um conflito precisa ser resolvido. Outra e a area 
pre-frontal do cerebro, uma regiao que e substancialmente mais desenvolvida em humanos do 

que emoutros primatas, e esta envolvida em operates que associamos com a inteligencia”. 

Agora suponhamos que no fim da pagina voce receba outra instrugao: conte todas as 
virgulas da pagina seguinte. Isso vai ser mais dificil, pois voce tera de superar a tendencia 
recem-adquirida de concentrar sua aten^ao na letra/. Uma das descobertas significativas dos 
psicologos cognitivos em decadas recentes e que passar de uma tarefa a outra^ e trabalhoso, 
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sobretudo sob a pressao do tempo . A necessidade de comutar rapido e um dos motivos para 
o Adicione-3 e a multiplica^ao mental serem tao dificeis. Para realizar a tarefa de Adicione-3, 
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voce deve reter diversos digitos em sua memoria de trabalho simultaneamente, associando 
cada um com uma opera^ao particular: alguns digitos estao na fila para serem transformados, 
um esta em processo de transformagao e outros, ja transformados, estao sendo retidos para 
serem reportados. Testes modernos de memoria de trabalho exigem que o individuo comute 
repetidamente entre duas tarefas exigentes, guardando os resultados de uma opera^ao enquanto 
realiza a outra. As pessoas que se saem bem nesse tipo de teste tendem a se sair bem em testes 

de inteligencia geral”. Entretanto, a capacidade de controlar a atencao nao e simplesmente 
uma questao de inteligencia; medidas de eficacia no controle da atencao predizem o 

desempenho de controladores de trafego aereo e de pilotos da For^a Aerea Israelense” alem 
dos efeitos da inteligencia. 

A pressao do tempo e outra motriz do esfor^o. Quando voce executava o exercicio de 
Adicione-3, a pressa foi imposta em parte pelo metronomo e em parte pela carga na memoria. 
Como um malabarista com varias bolas no ar, voce nao pode se dar ao luxo de diminuir a 
velocidade; o ritmo pelo qual os materiais se desintegram na memoria dita a velocidade, 
levando-o a redefmir e repassar a informa9ao antes que ela se perca. Qualquer tarefa exigindo 
que voce mantenha em mente diversas ideias ao mesmo tempo apresenta esse mesmo carater 


urgente. A menos que voce tenha a boa sorte de possuir uma memoria de trabalho de grande 
capacidade, talvez voce seja for^ado a dar duro desconfortavelmente. As formas mais 
laboriosas de pensamento lento sao as que exigemque voce pense rapido. 

\bce com certeza observou quando realizava o Adicione-3 como e incomum que sua mente 
trabalhe tao pesado. Mesmo que voce ganhe a vida pensando, poucas tarefas mentais em que 
voce se envolve ao longo de um dia de trabalho sao tao exigentes quanto o Adicione-3, ou 
mesmo tao exigentes quanto armazenar seis digitos para recordagao imediata. Normalmente 
evitamos a sobrecarga mental dividindo nossas tarefas em multiplos passos faceis, relegando 
os resultados intermediaries a memoria de longo prazo ou ao papel, em vez de relega-los a 
memoria de trabalho, que fica facilmente sobrecarregada. Cobrimos longas distancias dando 
tempo ao tempo e conduzindo nossas vidas mentais pela lei do menor esforgo. 

FALANDO DE ATENCAO E ESFORGO 

“Nao vou tentar resolver isso enquanto dirijo. Essa e uma tarefa dilatadora de pupila. Exige esforgo mental!” 

“A lei do menor esforgo esta em operagao aqui. Ele vaipensar o menos possiveL” 

‘‘Ela nao se esqueceu da reuniao. Estava completamente concentrada em outra coisa quando a reuniao foi marcada e 
simplesmente nao escutou o que voce disse.” 

“O que me veio rapidamente a mente foi uma intuigao do Sistema 1. Terei de comegar outra vez e deliberadamente dar uma 
busca em minha memoria.” 


7 Baseline : conjunto inicial de dados ou observagoes utilizados como referencia em um estudo. (N. do T.) 

8 A expressao utilizada em psicologia cognitiva e experimental e task switching, ou “comutagao de tarefa”. (N. do T.) 
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O CONTROLADOR PREGUICOSO 



Passo alguns meses por ano em Berkeley, e um dos meus maiores prazeres por la e uma 
caminhada diaria de 6 quilometros por uma trilha nas colinas, com uma linda vista da baia de 
San Francisco. Normalmente conto o tempo que fago e aprendi um bocado sobre esforgo 
fazendo isso. Descobri uma velocidade, de cerca de dez minutos por quilometro, na qual 
sinto-me como se passeasse. Sem duvida exergo mais esforgo fisico e queimo mais calorias 
nessa velocidade do que se ficasse sentado numa espreguigadeira, mas nao sinto nenhuma 
tensao, nenhum conflito, nenhuma necessidade de forgar meu limite. Tambem consigo pensar e 
trabalhar quando estou caminhando nessa velocidade. Na verdade, desconfio que a excitagao 
fisica branda da caminhada possivelmente se traduza emmaior agilidade mental. 

O Sistema 2 tambem possui uma velocidade natural. \bce gasta alguma energia mental em 
pensamentos aleatorios e em monitorar o que acontece em torno de si mesmo quando sua 
mente nao faz nada em particular, mas ha pouca tensao. A menos que voce esteja numa 
situagao que o deixe extraordinariamente cauteloso ou constrangido, monitorar o que acontece 
no ambiente ou dentro de sua cabega exige pouco esforgo. \bce toma varias pequenas 
decisoes conforme dirige seu carro, absorve alguma informagao conforme le o jornal e 
conversa amenidades rotineiras com um conjuge ou um colega, tudo com pouco esforgo e 
nenhuma tensao. Exatamente como umpasseio. 

Normalmente e facil e de fato bastante agradavel andar e pensar ao mesmo tempo, mas em 
casos extremos essas atividades parecem competir pelos recursos limitados do Sistema 2. 
\bce pode confirmar essa afirmagao com um experimento simples. Caminhando 
confortavelmente com um amigo, pega-lhe para calcular 23 x 78 de cabega, e que o faga 
imediatamente. Ele quase com certeza vai parar de andar. Por minha experiencia, sou capaz de 
pensar enquanto caminho, mas nao consigo empreender um esforgo mental que imponha uma 
carga pesada sobre a memoria de curto prazo. Se devo construir um argumento intrincado sob 
a pressao do tempo, prefiro ficar parado, e prefiro estar sentado do que de pe. Claro, nem 
todo pensamento lento exige essa forma de concentragao intensa e calculo trabalhoso — 
empreendi a melhor atividade pensante de minha vida em caminhadas ociosas com Amos. 

Acelerar alem de minha velocidade de caminhada muda completamente a experiencia de 
andar, pois a transigao para uma caminhada mais acelerada acarreta uma acentuada 
degradagao em minha capacidade de pensar coerentemente. Conforme acelero a marcha, 
minha atengao e atraida com frequencia cada vez maior para a experiencia de andar e para a 
manutengao deliberada de umritmo mais acelerado. Minha capacidade de levar uma cadeia de 
pensamentos a uma conclusao fica igualmente prejudicada. Na maxima velocidade que 
consigo manter pelas colinas, cerca de oito a nove minutos por quilometro, nem mesmo tento 
pensar emmais nada. Alem do esforgo fisico de mover meu corpo rapidamente pela trilha, um 
esforgo mental de autocontrole e necessario para resistir a tentagao premente de diminuir a 



velocidade. Autocontrole e pensamento deliberado aparentemente exigem o mesmo orcamento 
limitado de esforqo. 

Para a maioria de nos, na maior parte do tempo, a manutenqao de uma cadeia coerente de 
pensamento e o ocasional envolvimento em um pensamento trabalhoso tambem exigem 
autocontrole. Embora eu nao tenha conduzido um estudo sistematico, desconfio que a 
comutacao frequente de tarefas e a aceleracao do trabalho mental nao sejam intrinsecamente 
prazerosos, e que as pessoas os evitam na medida do possivel. E assim que a lei do menor 
esforqo se torna uma lei. Mesmo na ausencia de pressao do tempo, manter uma cadeia de 
pensamentos coerente exige disciplina. Alguem que observe o numero de vezes que verifico 
meus e-mails ou olho dentro da geladeira durante uma hora em que estou escrevendo poderia 
inferir razoavelmente uma vontade de escapar e concluir que me manter na tarefa exige mais 
autocontrole do que sou capaz de reunir. 

Felizmente, o trabalho cognitivo nem sempre e aversivo, e as pessoas as vezes empregam 
esforqo consideravel por longos periodos de tempo semter de empregar a forqa de vontade. O 
psicologo Mihaly Csikszentmihalyi (pronuncia-se “six-cent-mihaly ,, ) fez mais do que qualquer 
outra pessoa para estudar esse estado de atenqao sem esforqo, e o nome que propos para isso, 
fluxo (flow), tornou-se parte da linguagem. As pessoas que experimentam o fluxo descrevem- 
no como “um estado de concentraqao sem esforqo tao profiindo que elas perdem a noqao do 
tempo, de si mesmas, de seus problemas”, e suas describes da alegria desse estado sao tao 

persuasivas que Csikszentmihalyi o chamou de uma “experiencia otima” 1 (“optimal 
experience ”). Muitas atividades podem induzir uma sensagao de fluxo, desde pintar ate 
participar de uma corrida de motocicletas — e para alguns escritores sortudos que conhego, 
ate escrever um livro e muitas vezes uma experiencia otima. O fluxo separa distintamente as 
duas formas de esforgo: concentragao na tarefa e controle deliberado da atengao. Correr de 
moto a 250 km/h e disputar uma partida competitiva de xadrez sao sem duvida agoes muito 
trabalhosas. Em um estado de fluxo, porem, manter a atengao concentrada nessas atividades 
absorventes nao exige nenhum empenho do autocontrole, desse modo liberando os recursos 
para serem dirigidos a tarefa que se apresenta. 

O OCUPADO E ESGOTADO SISTEMA 2 

Atualmente e uma proposigao bem estabelecida que tanto o autocontrole como o esforgo 
cognitivo sao formas de trabalho mental. Diversos estudos psicologicos tern mostrado que 
pessoas que sao desafiadas simultaneamente por uma tarefa cognitiva exigente e por uma 
tentagao muito provavelmente vao ceder a tentagao. Imagine que lhe pecam para reter na mente 
uma lista de sete digitos durante um minuto ou dois. A pessoa lhe diz que se lembrar dos 
digitos e sua prioridade maxima. Enquanto sua atengao esta focada nos digitos, lhe e oferecida 
a escolha entre duas sobremesas: umpecaminoso bolo de chocolate e uma virtuosa salada de 
tfutas. A evidencia sugere que muito provavelmente voce escolheria o tentador bolo de 
chocolate quando sua cabeqa esta carregada de digitos. O Sistema 1 exerce maior influencia 


no comportamento quando o Sistema 2 esta ocupado, e ele tem um fraco por doces=. 

Pessoas que estao cognitivamente ocupadas- tambem tem maior probabilidade de fazer 
escolhas egoistas, usar linguajar sexista e fazer julgamentos superficiais em situates sociais. 
Memorizar e repetir digitos relaxa o controle do Sistema 2 sobre o comportamento, mas e 
claro que a carga cognitiva nao e a unica causa de autocontrole enfraquecido. Algumas doses 
de alcool exercem o mesmo efeito, assim como uma noite insone. O autocontrole de pessoas 
que acordam cedo fica prejudicado a noite; o inverso e verdadeiro para pessoas notivagas. 
Preocupa^ao demasiada sobre estar executando bem uma tarefa as vezes atrapalha o 
desempenho ao carregar a memoria de curto prazo com pensamentos ansiosos 
desnecessarios-. A conclusao e inequivoca: autocontrole exige aten^ao e esfor^o. Outro modo 
de dizer isso e que controlar pensamentos e comportamentos e uma das tarefas que o Sistema 2 
realiza. 

Uma serie de experimentos surpreendentes feitos pelo psicologo Roy Baumeister e seus 
colegas mostrou conclusivamente que todas as variedades de esfor^o voluntario — cognitivo, 
emocional ou fisico — dependem ao menos em parte de uma reserva compartilhada de energia 
mental. Seus experimentos envolvem antes tarefas sucessivas que simultaneas. 

O grupo de Baumeister verificou repetidamente que um esforco de vontade ou autocontrole 
e cansativo: se voce se ve obrigado a se for^ar a fazer algo, fica menos disposto ou menos 
capaz de exercer autocontrole-quando o proximo desafio se apresenta. O fenomeno tem sido 
chamado de esgotamento do ego (ego depletion). Numa dcmonstracao tipica, participantes 
instruidos a suprimir sua reagao emocional num filme de grande carga emocional mais tarde 
exibirao um desempenho ruim num teste de resistencia fisica — quanto tempo conseguem 
manter um aperto firme em um dinamometro, a despeito do desconforto crescente. O esforco 
emocional na primeira fase do experimento reduz a capacidade de suportar a dor da contragao 
muscular prolongada, e pessoas de ego esgotado desse modo sucumbem mais rapidamente a 
necessidade de desistir. Em outro experimento, as pessoas sao primeiramente esgotadas com 
uma tarefa em que ingerem comidas saudaveis como rabanetes e aipo enquanto resistem a 
tenta^ao de se entregar a chocolates e biscoitos caloricos. Mais tarde essas pessoas vao 
desistir mais cedo do que o normal quando confrontadas com uma tarefa cognitiva dificil. 

A lista de situacoes e tarefas hoje sabidamente causadoras de esgotamento do autocontrole 
e longa e variada. Todas envolvem conflito e a necessidade de suprimir uma tendencia natural. 
Elas incluem: 

evitar pensar em ursos-polares 
inibir a rea 9 ao emocional a um film e comovente 
fazer uma serie de escolhas que envolvem conflito 
tentar impressionar os outros 

reagir educadamente ao comportamento desagradavel de um parceiro 
interagii' com uma pessoa de rag a diferente (para individuos racistas) 


A lista de indicatives de esgotamento tambem e altamente diversa: 


sair da dieta 

gastar demais em compras impulsivas 

reagir agressivamente a provocagao 

persistii' menos tempo numa tarefa de preensao manual 

desempenhar mal tarefas cognitivas e tomadas de decisao logicas 


A evidencia e persuasiva: atividades que impoem altas exigencias ao Sistema 2 requerem 
autocontrole, e a aplicacao de autocontrole e exaustiva e desagradavel. Ao contrario da carga 
cognitiva, o esgotamento do ego e ao menos em parte uma perda de motivagao. Apos exercer o 
autocontrole numa tarefa, voce nao se sente disposto a empreender esforgo em outra, embora 
pudesse, se realmente tivesse de faze-lo. Em diversos experimentos, as pessoas eram capazes 
de resistir aos efeitos do esgotamento do ego- quando recebiam um forte incentivo para fazer 
tal coisa. Por outro lado, aumentar o esforgo nao e uma op 9 ao quando voce deve guardar seis 
digitos na memoria de curto prazo ao mesmo tempo que realiza uma tarefa. Esgotamento do 
ego nao e o mesmo estado mental que ocupacao cognitiva. 

A descoberta mais surpreendente feita pelo grupo de Baumeister revela, como ele afirma, 
que a ideia de energia mental e mais do que uma simples metafora-. O sistema nervoso 
consome mais glicose do que outras partes do corpo, e a atividade mental trabalhosa parece 
ser particularmente dispendiosa na moeda da glicose. Quando voce esta ativamente envolvido 
em um raciocinio cognitivo dificil ou ocupado numa tarefa que exige autocontrole, seu nivel 
de glicose no sangue cai. O efeito e analogo a um corredor que suga a glicose armazenada em 
seus musculos num tiro. A implicagao obvia dessa ideia e que os efeitos do esgotamento do 
ego- podem ser anulados com a ingestao de glicose, e Baumeister e seus colegas confirmaram 
essa hipotese em diversos experimentos. 

Voluntaries em um de seus estudos assistiram a um curto filme mudo de uma mulher sendo 
entrevistada e foi-lhes solicitado que interpretassem sua linguagem corporal. Enquanto 
realizavam a tarefa, uma serie de palavras passava pela tela em lenta sucessao. Os 
participantes foram especialmente instruidos a ignorar as palavras, e se achassem que sua 
ate 119 ao estava sendo desviada tinham de voltar a se concentrar no comportamento da mulher. 
Esse ato de autocontrole sabidamente causava esgotamento do ego. Todos os voluntaries 
beberam um pouco de limonada antes de participar de uma segunda tarefa. A limonada foi 
ado 9 ada com glicose para a metade deles e com ado 9 ante para os outros. Depois, todos os 
participantes receberamuma tarefa em que precisavam superar uma rea 9 ao intuitiva para obter 
a resposta correta. Erros intuitivos sao em geral muito mais frequentes entre pessoas com 
esgotamento do ego, e os que consumiram ado 9 ante mostraram o efeito de esgotamento 
esperado. Por outro lado, os que beberam glicose nao exibiram esgotamento. A restaura 9 ao do 
nivel de a 9 ucar disponivel no cerebro havia impedido a deteriora 9 ao do desempenho. Levara 
algum tempo e muita pesquisa adicional para determinar se as tarefas que causam esgotamento 
da glicose tambem causam a excita 9 ao momentanea que se reflete em aumentos de tamanho da 


pupila e batimento cardiaco. 

Uma demonstragao perturbadora dos efeitos de esgotamento no julgamento- foi relatada 
recentemente nos Proceedings of the National Academy of Sciences. Os participates 
inadvertidos do estudo eram oito juizes de condicional em Israel. Eles passam dias inteiros 
revisando pedidos de condicional. Os casos sao apresentados em ordem aleatoria, e os juizes 
dedicam pouco tempo a cada um, numa media de seis minutos. (A decisao default e a rejeigao 
da condicional; apenas 35% dos pedidos sao aprovados. O tempo exato de cada decisao e 
registrado, e os periodos dos tres intervalos para refeigao dos juizes — a pausa da manha, o 
almogo e o lanche da tarde — durante o dia tambem sao registrados.) Os autores do estudo 
fizeram um grafico da propor^ao de pedidos aprovados em relagao ao tempo desde a ultima 
pausa para refeigao. A propor^ao conhece picos apos cada refeigao, quando cerca de 65% 
dos pedidos sao concedidos. Durante as duas horas, mais ou menos, ate a refei^ao seguinte 
dos juizes, a taxa de aprovacao cai regularmente, ate chegar perto de zero pouco antes da 
refei^ao. Como era de se esperar, esse e um resultado indesejavel e os autores verificaram 
cuidadosamente muitas explicates alternativas. A melhor explicagao possivel dos dados e 
uma ma noticia: juizes cansados e com fome tendem a incorrer na mais facil posigao default de 
negar os pedidos de condicional. Tanto o cansa^o como a fome provavelmente desempenham 
umpapel. 


O PREGUigOSO SISTEMA 2 

Uma das principais fun^oes do Sistema 2 e monitorar e controlar pensamentos e a^oes 
“sugeridos” pelo Sistema 1, permitindo que parte deles sejam expressos diretamente no 
comportamento e suprimindo ou modificando outros. 

Para dar um exemplo, eis aqui um problema simples. Nao tente resolve-lo, apenas de 
ouvidos a sua intuigao. 


Um bastao e uma bola custam 1,10 dolar. 

O bastao custa um dolar a mais que a bola. 

Quanto custa a bola? 

Um numero veio a sua cabe^a. O numero, claro, e dez: 10 centavos. Amarca distintiva desse 
problema simples e que ele evoca uma resposta que e intuitiva, atraente e errada. Fa$a as 
contas e veja por si mesmo. Se a bola custa 10 centavos, entao o custo total sera de 1,20 dolar 
(10 centavos pela bola e 1,10 dolar pelo bastao), nao 1,10 dolar. A resposta correta e 5 
centavos. E seguro presumir que a resposta intuitiva tambem veio a mente dos que terminaram 
como numero correto — eles de algummodo deramumjeito de resistir a intui^ao. 

Shane Frederick e eu trabalhamos juntos numa teoria do julgamento baseada em dois 
sistemas, e ele usou o problema do bastao e bola para estudar uma questao central: Ate que 
ponto o Sistema 2 monitora de perto as sugestoes do Sistema 1? Seu raciocinio foi de que 


sabemos um fato significative) sobre qualquer um que diz que a bola custa 10 centavos: essa 
pessoa nao checou ativamente se a resposta estava correta, e seu Sistema 2 endossou uma 
resposta intuitiva que poderia ter sido rejeitada com um pequeno investimento de esforgo. 
Alem do mais, tambem sabemos que as pessoas que deram a resposta intuitiva deixaram 
escapar uma dica social obvia; eles deveriam ter se perguntado por que alguem incluiria em 
um questionario um problema com uma resposta tao obvia. E notavel que a pessoa deixe de 
checar quando o custo de faze-lo e tao baixo: alguns segundos de trabalho mental (o problema 
e moderadamente dificil), commusculos ligeiramente tensionados e pupilas dilatadas, poderia 
evitar um erro embara^oso. Pessoas que dizem 10 centavos parecem ser adeptos fervorosos 
da lei do menor esfor^o. Pessoas que evitam essa resposta parecem dotadas de mente mais 
ativa. 

Milhares de alunos universitarios responderam ao problema do bastao e bola, e os 
resultados sao chocantes. Mais de 50% dos alunos em Harvard, MIT e Princeton deram a 
resposta intuitiva — incorreta- . Em universidades menos seletivas, a taxa de ausencia de 
checagem demonstravel foi superior a 80%. O problema do bastao e bola e nosso primeiro 
contato com uma observa^ao que sera um tema recorrente neste livro: muitas pessoas sao 
superconfiantes, inclinadas a depositar excessiva fe em suas intuigoes. Elas aparentemente 
acham o es forgo cognitivo no minimo moderadamente desagradavel e evitam-no o maximo que 
podem 

Agora vou mostrar um argumento logico — duas premissas e uma conclusao. Tente 
determinar, o mais rapidamente que conseguir, se o argumento e logicamente valido. A 
conclusao parte das premissas? 


Todas as rosas sao flores. 

Algumas flores murcham rapido. 
Logo, algumas rosas murcham rapido. 


A grande maioria dos estudantes universitarios endossa esse silogismo como valido—. Na 
verdade, o argumento e falho, pois e possivel que as rosas nao estejam entre as flores que 
murcham rapido. Assim como no problema do bastao e bola, uma resposta plausivel vem 
imediatamente a cabeca. Supera-la exige trabalho duro — a ideia insistente de que “e 
verdade, e verdade!” torna dificil verificar a logica, e a maioria das pessoas nao se da ao 
trabalho de pensar sobre o problema. 

Esse experimento tern implicates desencorajadoras para o raciocinio na vida cotidiana. 
Ele sugere que quando as pessoas acreditam que uma conclusao e verdadeira, tambem ficam 
muito propensas a acreditar nos argumentos que parecem sustenta-la, mesmo que esses 
argumentos nao sejam confiaveis. Se o Sistema 1 esta envolvido, a conclusao vem primeiro e 
os argumentos se seguem. 

A seguir, considere a pergunta e responda a ela rapidamente antes de prosseguir com a 
leitura: 


Quantos assassinates ocorrem no estado de Michigan em uni ano? 


A questao, que tambem foi imaginada por Shane Frederick, e mais uma vez um desafio ao 
Sistema 2. A “manha” e se a pessoa que responde vai lembrar que Detroit, uma cidade com 
alto indice de criminalidade, fica em Michigan. Estudantes universitarios nos Estados Unidos 
sabem desse fato e identificam corretamente Detroit como a maior cidade em Michigan. Mas o 
conhecimento de um fato nao e tudo ou nada. Fatos que sabemos nem sempre vem a mente 
quando precisamos deles. Pessoas que se lembram de que Detroit fica em Michigan oferecem 
estimativas mais elevadas da taxa de homicidios no estado do que pessoas que nao sabem 
disso, mas a maioria dos consultados por Frederick nao pensou na cidade quando 
questionados sobre o estado. Na verdade, a conjectura media de pessoas questionadas sobre 
Michigan e mais baixa do que as conjecturas de um grupo similar questionado sobre a taxa de 
homicidios em Detroit. 

A culpa por deixar de pensar em Detroit pode ser creditada tanto ao Sistema 1 como ao 
Sistema 2. A cidade vir ou nao a mente quando o estado e mencionado depende em parte da 
fun^ao automatica da memoria. As pessoas diferema esse respeito. A representagao do estado 
de Michigan e muito detalhada na mente de algumas pessoas: moradores do estado tern maior 
probabilidade de recordar muitos fatos sobre ele do que pessoas que vivem em outro lugar; 
estudiosos de geografia vao se recordar mais do que pessoas especializadas em estatisticas de 
beisebol; individuos mais inteligentes apresentam maior probabilidade do que outros de 
guardar representacocs detalhadas da maioria das coisas. Inteligencia nao e apenas a 
capacidade de raciocinar; e tambem a capacidade de encontrar material relevante na memoria 
e mobilizar a atencao quando necessaria. A fungao da memoria e um atributo do Sistema 1. 
Entretanto, qualquer um conta com a opgao de reduzir a velocidade para empreender uma 
busca ativa na memoria por todos os fatos relevantes possiveis — assim como poderia 
diminuir para verificar a resposta intuitiva no problema do bastao e bola. O grau de checagem 
e busca deliberadas e uma caracteristica do Sistema 2, que varia de individuo para individuo. 

O problema do bastao e bola, o silogismo das flores e o problema Michigan/Detroit 
guardam alguma coisa em comum. O fracasso nesses minitestes parece ser, pelo menos em 
certa medida, uma questao de motivacao insuficiente, de nao tentar com bastante enfase. 
Qualquer um que possa ser admitido numa boa universidade e certamente capaz de raciocinar 
sobre as primeiras duas perguntas e de refletir sobre Michigan tempo bastante para se lembrar 
da principal cidade nesse estado e seu problema em relagao aos crimes. Esses estudantes 
conseguem resolver problemas muito mais dificeis quando nao ficam tentados a aceitar uma 
resposta superficialmente plausivel que venha prontamente a mente. A facilidade com que eles 
se satisfazem o suficiente para pararem de pensar e um tanto quanto inquietante. “Preguica” e 
um veredito duro sobre o automonitoramento desses jovens e seu Sistema 2, mas nao parece 
ser injusto. Os que evitam o pecado da indolencia intelectual poderiam ser chamados de 
“empenhados”. Sao mais alertas, intelectualmente mais ativos, menos dispostos a se satisfazer 
com respostas superficialmente atraentes, mais ceticos acerca de suas intuigoes. O psicologo 



Keith Stanovich diria que sao mais racionais—. 

INTELIGENCIA, CONTROLE, RACIONALIDADE 

Os pesquisadores tern aplicado diversos metodos para examinar a ligagao entre pensamento e 
autocontrole. Alguns abordam o problema fazendo a pergunta correlata: Se as pessoas fossem 
classificadas segundo seu autocontrole e segundo sua competencia cognitiva, os individuos 
teriam posigoes similares nas duas classifica^oes? 

Em um dos mais famosos experimentos na historia da psicologia, Walter Mischel e seus 
alunos expuseram crian^as de 4 anos a um dilema cruel—. Elas podiam escolher entre uma 
pequena recompensa (um biscoito recheado Oreo), que ganhariam a qualquer momento, ou 
uma recompensa maior (dois biscoitos), pela qual teriam de aguardar 15 minutos sob dificeis 
condi^oes. Elas tinham de permanecer sozinhas numa sala, de frente para uma mesa com dois 
objetos: um unico biscoito e um sino que a crianca podia tocar a qualquer momento para 
chamar o condutor da experiencia e receber aquela unica bolacha. Como o experimento foi 
descrito: “Nao havia brinquedos, livros, quadros nem qualquer outro objeto potencialmente 
distrativo no ambiente. O adulto deixava a sala e so voltava depois de 15 minutos ou apos a 
crianca ter tocado o sino, comido as recompensas, ficado de pe ou mostrado algum sinal de 
desconforto.”— 

As crian^as eram observadas por um espelho unidirecional, e o filme que exibe seu 
comportamento durante o tempo de espera sempre faz o publico morrer de rir. Mais ou menos 
a metade das crian^as conseguiu a proeza de esperar os 15 minutos, principalmente mantendo 
sua aten^ao longe da tentadora recompensa. Dez ou 15 anos depois, um grande fosso se abrira 
entre os que haviam resistido a tenta^ao e os demais. Os resistentes tinham grau mais elevado 
de controle de execu^ao em tarefas cognitivas e especialmente a capacidade de realocar 
efetivamente sua atencao. Como jovens adultos, eram menos propensos a usar drogas. Uma 
diferen^a significativa na competencia intelectual emergiu: as crian^as que haviam exibido 
maior autocontrole aos 4 anos de idade obtinham notas substancialmente mais altas em testes 
de inteligencia—. 

Uma equipe de pesquisadores na Universidade do Oregon explorou a liga^ao entre controle 
cognitivo e inteligencia de diversas formas, incluindo uma tentativa de aumentar a inteligencia 
melhorando o controle da atencao. Durante cinco sessoes de quarenta minutos, eles expuseram 
crian^as com idade entre 4 e 6 anos a varios jogos de computador, especialmente projetados 
para exigir atencao e controle. Emumdos exercicios, as crian^as utilizavamum joystick para 
puxar um gato e move-lo ate uma area gramada enquanto evitavam um terreno enlameado. As 
areas gramadas pouco a pouco encolhiam e o terreno com lama aumentava, exigindo 
progressivamente maior controle de precisao. Os pesquisadores descobriram que treinar a 
atencao nao melhorava apenas o controle de execucao; acertos em testes de inteligencia nao 
verbais tambem melhoravam, e a melhora era conservada por varios meses—. Outra pesquisa 
feita pelo mesmo grupo identificou genes especificos que estao envolvidos no controle da 


atengao, revelou que tecnicas de criagao dos pais tambem afetavam essa capacidade e 
demonstraram uma ligagao estreita entre a capacidade das criancas de controlar sua atengao e 
a capacidade de controlar suas emogoes. 

Shane Frederick constraiu um Teste de Reflexo Cognitivo (Cognitive Reflection Test), 
consistindo no problema do bastao e bola e duas outras perguntas, escolhidas porque tambem 
convidam a uma resposta intuitiva que e tao tentadora quanto errada (as perguntas sao 
mostradas no capitulo 5). Em seguida, ele estudou as caracteristicas de estudantes que tiveram 
indice de acerto muito baixo nesse teste — a fungao fiscalizadora do Sistema 2 e fraca nessas 
pessoas — e descobriram que eles tendem a responder a perguntas com a primeira ideia que 
lhes vem a mente e relutam em investir o esforgo necessario para checar suas intuigoes. 
Individuos que de modo pouco critico seguem suas intuigoes acerca de problemas tambem sao 
propensos a aceitar outras sugestoes do Sistema 1. Em particular, eles sao impulsivos, 
impacientes e avidos por receber gratificagao imediata. Por exemplo, 63% dos intuitivos 
responderam que prefeririam ganhar 3.400 dolares neste mes a ganhar 3.800 no mes seguinte. 
Apenas 37% dos que resolvem todos os tres problemas corretamente tern a mesma preferencia 
miope por receber uma quantia menor imediatamente. Quando perguntados quanto pagarao 
para que seja entregue de um dia para o outro um livro que encomendaram, os de baixa 
pontuagao no Teste de Reflexo Cognitivo mostram-se dispostos a pagar ate duas vezes mais 
que os de pontuagao alta. As descobertas de Frederick sugerem que os personagens de nosso 
psicodrama tern diferentes “personalidades”. O Sistema 1 e impulsivo e intuitivo; o Sistema 2 
e capaz de raciocinio e e cauteloso, mas ao menos para algumas pessoas ele tambem e 
preguigoso. Reconhecemos diferengas relacionadas entre os individuos: algumas pessoas sao 
mais como seu Sistema 2; outras estao mais proximas do Sistema 1. Esse teste simples 
emergiu como um dos mais eficientes previsores de pensamento preguigoso. 

Keith Stanovich e seu colaborador de longa data Richard West originalmente introduziram 
os termos Sistema 1 e Sistema 2 (eles agora preferem falar emprocessos de Tipo 1 e Tipo 2). 
Stanovich e seus colegas passaram decadas estudando as diferengas entre individuos nos tipos 
de problemas abordados neste livro. Eles fizeram uma pergunta basica de muitos modos 
diferentes: O que torna algumas pessoas mais suscetiveis do que outras a vieses de 
julgamento? Stanovich publicou suas conclusoes em um livro intitulado Rationality and the 
Reflective Mind (Racionalidade e a mente reflexiva), que oferece uma abordagem ousada e 
distintiva ao tema deste capitulo. Ele traga uma acentuada distingao entre as duas partes do 
Sistema 2 — de fato, a distingao e tao acentuada que ele as chama de “mentes” separadas. 
Uma dessas mentes (ele a chama de algoritmica) lida com pensamento lento e calculos 
exigentes. Algumas pessoas sao melhores do que outras nessas tarefas de capacidade cerebral 
— sao os individuos que se destacam em testes de inteligencia e sao capazes de passar de uma 
tarefa para outra de modo rapido e eficiente. Entretanto, Stanovich argumenta que inteligencia 
elevada nao torna as pessoas imunes a vieses. Ha outra capacidade envolvida, que ele 
classifica como racionalidade. O conceito de Stanovich de uma pessoa racional e similar ao 



que anteriormente classifiquei como “empenhado”. O cerne de seu argumento e que a 
racionalidade deve ser distinguida da inteligencia. Na sua opiniao, o pensamento superficial 
ou “preguigoso” e uma falha na mente reflexiva, uma deficiencia na racionalidade. Essa e uma 
ideia atraente e provocante para o pensamento. Dando apoio a ela, Stanovich e seus colegas 
descobriram que a questao do bastao e bola e outras como ela sao de certo modo melhores 
indicadores de nossa suscetibilidade a erros cognitivos do que formas convencionais de medir 
a inteligencia—, como os testes de QI. So o tempo dira se a distin^ao entre inteligencia e 
racionalidade pode conduzir a novas descobertas. 

FALANDO DE CONTROLE 

“Ela nao precisava se esforgar para se manter concentrada durante horas. Entrava num estado d e fluxo.” 

“O ego dele ficou esgotado apos um longo dia de reunides. Entao ele simplesmente recorreu a procedimentos operacionais 
padronizados em vez de pensar acerca do problema.” 

“Ele nao se deu ao trabalho de verificar se o que dizia fazia sentido. Sera que ele normalmente apresenta um Sistema 2 
preguigoso ou estava mais cansado do que o normal?” 

“Infelizmente, ela tende a dizer a primeira coisa que lhe vem a mente. Provavelmente tambem tem diflculdade para adiar a 
gratificagao. Um Sistema 2 fraco.” 



A MAQUINA ASSOCIATIVA 


Para comegar sua exploragao do surpreendente funcionamento do Sistema 1, olhe para as 
seguintes palavras: 


Bananas Vomito 

Muita coisa aconteceu com voce nos ultimos um ou dois segundos. \bce vivenciou algumas 
imagens e memorias desagradaveis. Seu rosto se contorceu ligeiramente numa expressao de 
nojo, e pode ter acontecido de voce afastar o livro imperceptivelmente de seu rosto. Seus 
batimentos cardiacos aumentaram, o pelo em seus bravos ficou um pouco eri^ado e suas 
glandulas sudoriparas foram ativadas. Em resumo, voce reagiu a palavra causadora de nojo 
com uma versao atenuada de como reagiria ao evento real. Tudo isso foi realizado de forma 
automatica, alem de seu controle=. 

Nao havia nenhum motivo particular para faze-lo, mas sua mente admitiu automaticamente 
uma sequencia temporal e uma conexao causal entre as palavras bananas e vomito , compondo 
um roteiro rudimentar em que as bananas causaram o enjoo. Como resultado, voce esta 
experimentando uma aversao temporaria a bananas (nao se preocupe, isso passa). O estado de 
sua memoria mudou de outras maneiras: voce esta agora extraordinariamente pronto a 
reconhecer e reagir a objetos e conceitos associados com “vomito”, como enjoo, fedor ou 
nausea, e palavras associadas com “bananas”, como amarelo e fruta, e talvezmagas e amoras. 

\bmitar normalmente ocorre em contextos especificos, como ressacas e indigestao. \bce 
tambem ficaria invulgarmente pronto a reconhecer palavras associadas com outras causas do 
mesmo infeliz desfecho. Alem do mais, seu Sistema 1 notou o fato de que a justaposigao das 
duas palavras e incomum; voce provavelmente nunca encontrou isso antes. Experimentou uma 
leve surpresa. 

Essa complexa configuragao de rea^oes ocorreu de forma rapida, automatica e facil. \bce 
nao a desejou e nao pode dete-la. Foi uma operagao do Sistema 1. Os eventos que tiveram 
lugar como resultado de voce ver as palavras aconteceram por um processo chamado ativagao 
associativa: ideias que foram evocadas disparam muitas outras ideias, numa cascata crescente 
de atividade em seu cerebro. O tra^o essencial dessa serie complexa de eventos mentais e sua 
coerencia. Cada elemento esta conectado, e cada um apoia e fortalece os outros. A palavra 
evoca lembran^as, que evocam emogoes, que por sua vez evocam expressoes faciais e outras 
rea^oes, tais como um aumento geral de tensao e uma tendencia a evitar algo. A expressao 
facial e o gesto de evitar intensificam os sentimentos aos quais estao ligados, e os sentimentos 
por sua vez refor^am ideias compativeis. Tudo isso acontece rapidamente e tudo de uma vez, 
gerando um padrao autorreforgado de reagoes cognitivas, emocionais e fisicas que sao ao 
mesmo tempo diversas e integradas — isso e chamado de associativamente coerente. 

Em um segundo ou algo assim voce realizou, de forma automatica e inconsciente, um feito 


notavel. Partindo de umevento completamente inesperado, seu Sistema 1 extraiutanto sentido 
quanto possivel da situacao — duas palavras simples, estranhamente justapostas —, ligando 
as palavras numa narrativa causal; ele estimou a possivel ameaga (de branda para moderada) 
e criou um contexto para fiituros acontecimentos ao preparar voce para eventos que haviam 
apenas se tornado mais provaveis; tambem criou um contexto para o evento do momento 
estimando quao surpreendente ele era. Voce terminou tao informado sobre o passado e tao 
preparado para o fiituro quanto poderia estar. 

Uma estranha caracteristica do que aconteceu e que seu Sistema 1 tratou a mera conjun^ao 
de duas palavras como representagoes da realidade. Seu corpo reagiu em uma reprodugao 
atenuada de uma rea9ao a coisa real, e a rea^ao emocional e o encolhimento fisico foram parte 
da interpretagao do evento. Como cientistas cognitivos tern enfatizado em anos recentes, a 
cognigao e corporificada; voce pensa com seu corpo-, nao apenas com seu cerebro. 

O mecanismo que ocasiona esses eventos mentais e conhecido ha muito tempo: trata-se da 
associagao de ideias. Todos sabemos por experiencia que as ideias se sucedem em nossa 
mente consciente de um modo razoavelmente ordenado. Os filosofos britanicos dos seculos 
XVTI e XVTII investigaram as regras que explicam tais sequencias. Em Investigagao sobre o 
entendimento kumano, publicada em 1748, o filosofo escoces David Hume reduziu os 
principios de associa^ao a tres: semelhan^a, contiguidade de tempo e lugar, e causalidade. 
Nosso conceito de associagao mudou radicalmente desde o tempo de Hume, mas seus tres 
principios continuam a fornecer um bom ponto de partida. 

V)u adotar uma visao abrangente do que seja uma ideia. Ela pode ser concreta ou abstrata, 
e pode ser expressa de muitas formas: enquanto verbo, enquanto substantivo, enquanto 
adjetivo ou como um punho fechado. Os psicologos pensam nas ideias como nodulos numa 
vasta rede, chamada memoria associativa, em que cada ideia esta ligada a muitas outras. Ha 
diferentes tipos de ligagoes: causas estao ligadas a seus efeitos (virus resfriado); coisas com 
suas propriedades (limao verde); coisas comas categorias as quais pertencem(banana fruta). 
Um modo pelo qual avancamos alem de Hume e que nao mais pensamos na mente como 
passando por uma sequencia de ideias conscientes, uma de cada vez. Na atual visao de como 
fiinciona a memoria associativa, um bocado de coisas acontece ao mesmo tempo. Uma ideia 
que foi ativada nao evoca meramente uma outra ideia. Ela ativa muitas ideias, que por sua vez 
ativam outras. Alem do mais, apenas algumas das ideias ativadas vao aparecer registradas na 
consciencia; a maior parte do trabalho do pensamento associative e silencioso, oculta-se de 
nossos eus conscientes. A ideia de que temos acesso limitado as operates de nossas mentes e 
dificil de aceitar porque, naturalmente, e estranha a nossa experiencia, mas e verdadeira: voce 
sabe muito menos sobre si mesmo do que sente saber. 

AS MARAVILHAS DO PRIMING 

Como e comum na ciencia, o primeiro grande avan^o em nossa compreensao do mecanismo de 
associagao foi o aperfei^oamento de um metodo de medi^ao. Ate poucas decadas atras, o 


unico modo de estudar associates era fazer a muitas pessoas perguntas como: “Qual a 
primeira palavra que vem a sua mente quando voce escuta a palavra DIA?” Os pesquisadores 
registravam a frequencia de respostas, como “noite”, “ensolarado” ou “longo”. Na decada de 
1980, os psicologos descobriram que a exposigao a uma palavra causa mudan^as imediatas e 
mensuraveis na facilidade com que muitas palavras relacionadas podem ser evocadas. Se 
voce viu ou escutou recentemente a palavra EAT (comer), esta temporariamente mais 
propenso a completar o Eagmento de palavra SO P como SOUP (sopa) em vez de SOAP 
(sabao). O contrario aconteceria, e claro, se voce tivesse acabado de ver a palavra WASH 
(lavar). Chamamos isso de efeito de priming {priming effect) e dizemos que a ideia de EAT 
evoca a ideia de SOUP, e que a de WASH evoca a de SOAP.9- 

Efeitos de priming assumem diversas formas. Se a ideia de EAT esta atualmente na sua 
mente (esteja voce consciente dela ou nao), voce sera mais rapido do que o normal em 
reconhecer a palavra SOUP quando for falada num sussurro ou apresentada numa tipologia 
borrada. E e claro que voce e estimulado nao apenas pela ideia de sopa, mas tambem por uma 
diversidade de ideias relacionadas comcomida, incluindo garfo, fome, gordo, dieta, biscoito. 
Se em sua refei^ao mais recente voce sentou a uma mesa bamba de restaurante, voce ficara 
igualmente estimulado por essa condi^ao bamba. Alem do mais, as ideias evocadas tern certa 
capacidade de evocar outras ideias, embora mais fracamente. Como marolas num lago, a 
ativagao se difunde por uma pequena parte da vasta rede de ideias associadas. O mapeamento 
dessas ondulagoes e atualmente um dos desafios mais empolgantes na pesquisa psicologica. 

Outro grande avan^o em nossa compreensao da memoria foi a descoberta de que o priming 
nao se restringe a conceitos e palavras. \bce nao pode saber disso pela experiencia 
consciente, e claro, mas deve aceitar a estranha ideia de que suas a^oes e emo^oes podem ser 
primadas por eventos dos quais nem sequer tern consciencia. Em um experimento que se 
tornou um classico instantaneo, o psicologo JohnBarghe seus colaboradores pediram a alunos 
da Universidade de Nova York — a maioria entre 18 e 22 anos — para montar Eases de 
quatro palavras partindo de uma serie de cinco palavras (por exemplo, “acha ele isso 
amarelo instantaneamente”-). Para um grupo de alunos, metade das Eases embaralhadas 
continham palavras associadas com pessoas idosas, como Florida, esquecido, careca, 
grisalho ou ruga. 10 Quando haviam completado a tarefa, os j ovens participantes eram 
encaminhados para ouEo experimento numa sala no fim do corredor. Essa curta caminhada era 
o objetivo do experimento. Os pesquisadores mediam discretamente o tempo que levava para 
as pessoas irem de um lado a outro do corredor. Como Bargh previra, os j ovens que haviam 
sido incumbidos de formar uma Ease com palavras de tematica idosa percorriam o Eajeto de 
ummodo significativamente mais lento do que os ouEos. 

O “efeito Florida” envolve dois estagios de priming. Primeiro, a serie de palavras evoca 
pensamentos de pessoas mais velhas, ainda que a palavra velho nunca seja mencionada; 
segundo, esses pensamentos evocam um comportamento, caminhar devagar, que esta associado 
a velhice. Tudo isso acontece sem que se tenha consciencia alguma. Quando questionados 


posteriormente, nenhum dos alunos informou ter notado que as palavras possuiam um tema 
comum, e todos insistiram que nada do que fizeram apos o primeiro experimento poderia ter 
sido influenciado pelas palavras que haviam utilizado. A ideia de velhice nao viera ao 
conhecimento consciente deles, mas suas atitudes mudaram mesmo assim. Esse notavel 
fenomeno de priming — uma ideia influenciando uma agao — e conhecido como efeito 
ideomotor. Embora voce sem duvida nao tivesse consciencia disso, a leitura deste paragrafo 
estimulou voce tambem. Se sentiu necessidade de se levantar para pegar um copo d’agua, voce 
deve ter se movido ligeiramente mais devagar do que o normal ao se erguer de sua poltrona — 
a menos que aconte^a de voce por algum motivo nao gostar de pessoas velhas, situagao em 
que a pesquisa sugere que talvez tenha se movido ligeiramente mais rapido do que o normal! 

A conexao ideomotora tambem fiinciona inversamente. Um estudo conduzido numa 
universidade alema foi a imagem espelhada do antigo experimento que Bargh e seus colegas 
haviam realizado em Nova York. Os estudantes recebiam instrugao de andar por uma sala 
durante cinco minutos a uma velocidade de trinta passos por minuto, o que constituia cerca de 
um ter^o de seu ritmo normal. Apos a breve experiencia, os participantes eram muito mais 
rapidos em reconhecer palavras relacionadas a velhice-, como esquecido, velho e solitario. 
Efeitos de priming reciprocos tendem a produzir uma reagao coerente: se voce fosse 
estimulado a pensar na velhice, tenderia a agir como velho, e agir como velho reforgaria o 
pensamento de velhice. 

Conexoes reciprocas sao comuns na rede associativa. Por exemplo, ser entretido tende a 
faze-lo sorrir, e sorrir tende a fazer com que se sinta entretido. Faga a experiencia: pegue um 
lapis e segure-o entre os dentes por alguns segundos com a borracha apontada para sua direita 
e a ponta para sua esquerda. Em seguida, prenda o lapis de modo que a ponta fique 
direcionada bem a sua ffente, ffanzindo os labios em torno da extremidade com a borracha. 
Provavelmente voce nao tomou consciencia de que uma dessas agoes forgou seu rosto a se 
tfanzir e a outra o moldou num sorriso. Pediu-se a alunos universitarios que classificassem a 
graga de alguns cartuns de Gary Larson, The Far Side 1 -, enquanto seguravam um lapis com a 
boca. Os que estavam “sorrindo” (sem consciencia de que o faziam) achavam os cartuns mais 
engragados do que os que “franziam” o rosto. Em outro experimento, pessoas cujo rosto se 
moldava numa expressao carrancuda (ao juntar as sobrancelhas) comunicavam uma reagao 
emocional ampliada diante de fotos perturbadoras- — crian^as famintas, pessoas brigando, 
vitimas de acidente mutiladas. 

Gestos simples, comuns, tambem podem influenciar inconscientemente nossos pensamentos 
e sentimentos. Em uma demonstra^ao, as pessoas escutavam mensagens- em seus novos fones 
de ouvido. Eram informadas de que o proposito do experimento era testar a qualidade do 
equipamento de audio e instruidas a mexer a cabega repetidamente para constatar qualquer 
distorgao de som. Metade dos participantes devia balancar a cabeca para cima e para baixo 
enquanto a outra metade recebeu instrugao de abanar a cabega de um lado para o outro. As 
mensagens escutadas eram editoriais de radio. Os que balangavam a cabega (um gesto de sim) 


tendiam a aceitar a mensagem que escutavam, os que a abanavam tendiam a rejeita-la. Mais 
uma vez, nao havia consciencia, apenas uma conexao habitual entre uma atitude de rejcicao ou 
aceita^ao e sua expressao fisica comum. Pode-se perceber por que o comum aviso para “agir 
com calma e educagao independentemente de como voce se sente” e um bom conselho: e 
provavel que voce seja recompensado sentindo-se de fato calmo e educado. 

PRIMINGS QUE NOS ORIENTAM 

Estudos sobre efeitos de priming renderam descobertas que ameacam nossa autoimagem como 
autores conscientes e autonomos de nossos julgamentos e nossas escolhas. Por exemplo, a 
maioria de nos pensa no ato de votar como um gesto deliberado que reflete nossos valores e 
nossas avalia^oes da politica e nao influenciado por questoes irrelevantes. Nosso voto nao 
deveria ser afetado pelo local onde esta a urna, por exemplo, mas e. Um estudo sobre padroes 
de voto no Arizona em 2000 revelou que o apoio a propostas de aumentar a verba para 
escolas era significativamente maior quando o predio da vota^ao era uma escola—, em vez de 
qualquer outro local nas redondezas. Um experimento separado mostrou que expor as pessoas 
a imagens de salas de aula e armarios escolares tambem aumentava a tendencia dos votantes a 
apoiar a iniciativa pro-escola. O efeito das imagens foi maior do que a diferenga entre os pais 
e os demais eleitores! O estudo do priming temido umpouco alemdas demonstrates iniciais 
de que lembrar as pessoas sobre a velhice faz com que caminhem mais devagar. Agora 
sabemos que os efeitos de priming podematingir cada recesso de nossas vidas. 

Lembretes de dinheiro- - geram efeitos perturbadores. Participantes de um experimento 
foram apresentados a uma lista de cinco palavras a partir da qual tinham de construir uma 
frase de quatro palavras com dinheiro como tema {“alto um salario mesa pagan” virou 
“pagar um alto salario”). Outros primings eram bem mais sutis, incluindo a presen^a de 
algum irrelevante objeto ligado a dinheiro no fundo, como uma pilha de dinheiro de Banco 
Imobiliario sobre a mesa, ou um computador com um descanso de tela de notas de dolar 
flutuando na agua. 

Pessoas estimuladas pela palavra dinheiro tornam-se mais independentes do que seriam 
sem o gatilho associative. Elas perseveraram quase o dobro do tempo em tentar resolver um 
problema muito dificil antes de pedir ajuda ao pesquisador, uma nitida demonstrate de 
autoconfian^a aumentada. Tambem mais egoistas: elas se mostraram bem menos dispostas a 
perder tempo ajudando outro aluno que fmgia estar confuso sobre uma tarefa experimental. 
Quando um pesquisador desajeitado derrubou um punhado de lapis no chao, os participantes 
com dinheiro (inconscientemente) na mente pegaram menos lapis. Em outro experimento na 
serie, foi explicado aos participantes que eles deveriam empreender uma breve conversa para 
conhecer alguma outra pessoa e pediu-se a eles que pusessem duas cadeiras frente a frente 
enquanto o pesquisador saia para buscar a tal pessoa. Os participantes estimulados pelo 
dinheiro optaram por ficar bem mais longe do que os demais nao primados (118 contra 80 
centimetres). Universitarios estimulados pelo dinheiro tambem mostraram uma preferencia 


maior por ficarem sozinhos. 

O tema geral desses resultados e que a ideia de dinheiro evoca individualismo: uma 
relutancia a se envolver com outros, a depender de outros ou a aceitar pedidos dos outros. A 
psicologa que conduziu essa pesquisa notavel, Kathleen Whs, mostrou-se, de maneira 
louvavel, contida em discutir as implicates de suas descobertas, deixando a tarefa aos seus 
leitores. Seus experimentos sao profiindos — suas descobertas sugerem que viver em uma 
cultura que nos cerca com lembretes de dinheiro pode moldar nosso comportamento e nossas 
atitudes de maneiras a respeito das quais nao temos consciencia e das quais talvez nao nos 
orgulhemos. Algumas culturas fornecem lembretes frequentes de respeito, outras, lembram 
seus membros frequentemente de Deus, e algumas sociedades estimulam obediencia com 
imagens gigantes do Querido Lider. Sera que pode restar ainda alguma duvida de que os 
ubiquos retratos do lider nacional nas sociedades ditatoriais nao so transmite a sensa^ao de 
que o “Grande Irmao esta Olhando” como tambem levam a uma reducao efetiva do 
pensamento espontaneo e da aqao independente? 

A evidencia do priming sugere que lembrar as pessoas de sua propria mortalidade aumenta 
o apelo de ideias autoritarias—, que podem se tornar tranquilizadoras no contexto do terror da 
morte. Outros experimentos tern confirmado insights freudianos sobre o papel dos simbolos e 
metaforas em associates inconscientes. Por exemplo, considere os ambiguos fragmentos de 

palavras W_H e S_P. Pessoas a quern se pediu recentemente para pensar numa agao da 

qual sentiram vergonha sao mais propensas a completar esses fragmentos como WASH (lavar) 
e SOAP (sabao) e menos propensas a enxerga-las como WISH (desejo) e SOUP (sopa). Alem 
disso, o mero pensamento de esfaquear um colega de trabalho nas costas deixa as pessoas 
mais inclinadas a comprar sabao, desinfetante ou detergente do que pilhas, suco ou chocolate. 
Sentir que a propria alma esta manchada parece disparar um desejo de limpar o corpo, 
impulso que foi apelidado de “efeito Lady Macbeth”—. 

A limpeza e muito especifica quanto as partes do corpo envolvidas em um pecado. 
Participantes de um experimento foram induzidos a “mentir” para uma pessoa imaginaria, 
fosse pelo telefone, fosse por e-mail. Num teste subsequente de desejabilidade de varios 
produtos, as pessoas que haviam mentido ao telefone preferiam um antisscptico bucal a sabao, 
e as que haviam mentido por e-mail preferiam sabao a antisscptico bucal—. 

Quando descrevo estudos de priming diante de um publico, a reacao normalmente e de 
descren^a. Isso nao surpreende: o Sistema 2 acredita que esta no comando e que ele sabe dos 
motivos para suas escolhas. As perguntas provavelmente tambem fleam brotando na sua 
cabe^a: Como e possivel que essas manipulates tao triviais do contexto tenham efeitos tao 
amplos? Sera que esses experimentos demonstram que estamos completamente a merce dos 
eventuais primings que o ambiente fornecer a qualquer dado momento? Claro que nao. Os 
efeitos de um priming sao robustos, mas nao necessariamente abrangentes. Entre uma centena 
de votantes, so uns poucos cujas preferences iniciais eramincertas votarao de modo diferente 
acerca de uma questao escolar se o seu local de vota?ao for uma escola, e nao uma igreja — 


mas basta uma pequena porcentagem para determinar o resultado de uma elei^ao. 

A ideia em que voce deve se concentrar, contudo, e a de que descrenga nao e uma opgao. 
Os resultados nao sao inventados, tampouco sao casualidades estatisticas. \bce nao tern 
escolha a nao ser aceitar que as principals conclusoes desses estudos sao verdadeiras. Mais 
importante, deve aceitar que sao verdadeiras a seu respeito. Se voce foi exposto a um 
descanso de tela com dolares flutuantes, havera maior probabilidade de que voce tambem 
tenha apanhado menos lapis para ajudar um estranho desajeitado. Voce nao acredita que esses 
resultados se apliquem a voce porque eles nao correspondem a coisa alguma em sua 
experiencia subjetiva. Mas sua experiencia subjetiva consiste em grande parte da historia que 
seu proprio Sistema 2 conta sobre o que esta acontecendo. Os fenomenos de priming surgem 
no Sistema 1, e voce nao temqualquer acesso consciente a eles. 

Concluo com uma perfeita demonstra^ao de um efeito de priming , que foi realizada numa 
cozinha de fiincionarios em uma universidade inglesa—. Durante muitos anos os membros 
desse escritorio haviam pago pelo cha ou cafe de que se serviam sozinhos durante o dia, 
deixando o dinheiro numa “caixa da honestidade”. Uma lista de pregos sugeridos ficava 
exposta na parede. Um dia, um cartaz foi colocado logo acima da lista de pregos, sem nenhum 
aviso ou explicagao. Por um periodo de dez semanas uma nova imagem era apresentada toda 
semana, ora de flores, ora de olhos que pareciam fitar diretamente o observador. Ninguem 
comentou as novas decorates, mas as contributes na caixa de honestidade mudaram 
significativamente. Os cartazes e as quantias que as pessoas punham na caixa de dinheiro 
(relativas a quantia que elas consumiam) sao exibidos na figura 4. Vale a pena observar 
atentamente. 

Na primeira semana do experimento (que voce pode ver na parte de baixo da figura), dois 
olhos bem abertos se direcionam para o bebedor de cafe ou cha, cuja contribuigao media era 
de 70 pence por litro de leite (cerca de dois reais). Na semana 2, o cartaz mostra flores e a 
contribuigao media cai para cerca de 15 pence (menos de cinquenta centavos). A tendencia 
continua. Em media, os usuarios da cozinha contribuiram quase tres vezes mais nas “semanas 
com olhos” do que nas “semanas com flores”. Evidentemente, um lembrete puramente 
simbolico de estar sendo observado instigou as pessoas a um melhor comportamento. Como 
esperamos nesse ponto, o efeito ocorre sem qualquer consciencia. \bce acredita agora que 
tambem se encaixa nesse mesmo padrao? 
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Figura 4 


Alguns anos atras, o psicologo Timothy Wilson escreveu um livro com o titulo evocativo de 
Strangers to Ourselves (Estranhos para nos mesmos). \foce acaba de ser apresentado a esse 
estranho— que existe em voce mesmo, que talvez esteja no controle sobre grande parte do que 
voce faz, embora voce raramente tenha um vislumbre disso. O Sistema 1 fornece as 
impressoes que muitas vezes se transformam em suas cren^as, e e a fonte dos impulsos que 
muitas vezes se tornamsuas escolhas e suas a^oes. Ele oferece uma interpretagao tacita do que 
acontece com voce e em torno de voce, ligando o presente com o passado recente e com 
expectativas sobre o fiituro proximo. Contem o modelo do mundo que avalia instantaneamente 
os eventos como normais ou surpreendentes. E a fonte de seus julgamentos intuitivos rapidos e 
muitas vezes precisos. E faz a maior parte disso sem que voce tenha conhecimento consciente 
das atividades dele. O Sistema 1 tambem e, como veremos nos capitulos seguintes, a origem 
de muitos erros sistematicos de suas intuigoes. 

FALANDO DE PRIMING 

“A visao de todas essas pessoas usando uniforme nao estimula criatividade.” 

“O mundo faz muito menos sentido do que voce pensa. A coerencia deriva principalmente do modo como sua mente funciona.” 
“Eles foram estimulados para encontrar fallras, e e exatamente isso que encontraram.” 

“O Sistema 1 dele construiu uma historia, e o Sistema 2 dele acreditou. Acontece com todos nos.” 

“Me obriguei a sorrir e de fato estou me sentindo melhor!” 


- No ingles, o verbo utilizado e o verbo prime, que aqui foi traduzido por evocar, estimular, dependendo da construgao da frase. 
(N. do T.) 


— Florida e um popular destino de aposentados nos Estados Unidos. (N. do T.) 
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CONFORTO COGNITIVO 



Sempre que voce esta consciente, e talvez ate quando nao esta, multiplos calculos ocorrem em 
seu cerebro, o que sustenta e atualiza respostas correntes a algumas questoes-chave: Ha 
alguma coisa nova ocorrendo? Ha alguma amea^a? As coisas estao correndo bem? Devo 
redirecionar minha aten^ao? E preciso mais esforgo para essa tarefa? \bce pode pensar numa 
cabine de aviao, com uma serie de mostradores que indicam os valores atualizados para cada 
uma dessas variaveis essenciais. As avaliagoes sao efetuadas automaticamente pelo Sistema 
1, e uma de suas fungoes e determinar se esfor^o extra e exigido do Sistema 2. 

Um dos mostradores mede o conforto cognitivo (cognitive ease), e sua varia^ao se da 
entre “Relaxado” e “Tenso”-. Relaxado e um sinal de que as coisas estao indo bem — sem 
amea^as, sem grandes novidades, nenhuma necessidade de redirecionar a atengao ou de 
mobilizar esforgos. Tenso indica a existencia de algum problema, que vai exigir mobilizagao 
ampliada do Sistema 2. Inversamente, voce experimenta tensao cognitiva (cognitive strain). 
A tensao cognitiva e afetada tanto pelo nivel atual de esfor^o como pela presen^a de 
demandas nao cumpridas. O surpreendente e que um unico mostrador de conforto cognitivo 
esta conectado com uma ampla rede de inputs e outputs diversos=. A figura 5 na pagina 79 
conta essa historia. 

A figura sugere que uma frase impressa numa tipologia legivel, ou que foi repetida, ou que 
foi evocada, sera processada fluentemente com facilidade cognitiva. Escutar alguem falando 
quando voce esta de bom humor, ou mesmo quando esta com um lapis preso transversalmente 
em sua boca para faze-lo “sorrir”, tambem induz conforto cognitivo. Por outro lado, voce 
sente desconforto cognitivo quando le instrugoes em uma fonte ruim ou em cores fracas, ou em 
linguagem complicada, ou quando esta de mau humor ou mesmo quando franze o rosto. 




Figura 5. Causas e consequent!as do conforto cognitivo 


As varias causas do conforto ou tensao guardam efeitos intercambiaveis. Quando voce se 
encontra em um estado de conforto cognitivo, provavelmente esta de bom humor, gosta do que 
ve, acredita no que ouve, confia em suas intui^oes e sente que a presente situa^ao e 
confortavelmente familiar. Tambem apresenta maior propensao a ser relativamente casual e 
superficial nas coisas que pensa. Quando voce se sente tenso, tern maior probabilidade de se 
mostrar vigilante e desconfiado, investir mais esfor^o no que esta fazendo, sentir-se menos 
confortavel e cometer menos erros, mas tambem fica menos intuitivo e menos criativo do que 

























o normal. 


ILUSOES DE LEMBRANCA 

A palavra ilusao traz a mente ilusoes visuais, porque estamos todos familiarizados com 
imagens que enganam. Mas a visao nao e o unico dormnio das ilusoes; a memoria tambem e 
suscetivel a elas, assimcomo o pensamento, de ummodo mais geral. 

David Stenbill, Monica Bigoutski, Shana Tirana. Acabei de inventar esses nomes. Se voce 
encontrar qualquer um deles nos proximos minutos, provavelmente se lembrara de onde os 
viu. \bce sabe, e sabera por algum tempo, que esses nao sao nomes de celebridades menores. 
Mas suponha que daqui a uns poucos dias alguem lhe mostre uma comprida lista de nomes, 
incluindo algumas celebridades menores e nomes “novos” de pessoas de quern nunca ouviu 
falar; sua tarefa sera checar cada nome de uma celebridade na lista. Ha uma substancial 
probabilidade de que voce venha a identificar David Stenbill como uma pessoa muito 
conhecida, embora voce nao sabera (e claro) se viu o nome dele num contexto de filmes, 
esportes ou politica. O psicologo Larry Jacoby, que foi o primeiro a demonstrar essa ilusao de 
memoria em seu laboratorio, intitulou seu artigo de “Becoming Famous Overnight”- (Ficando 
famoso da noite para o dia). Como isso acontece? Comece por se perguntar como voce sabe 
se alguem e famoso ou nao e. Em alguns casos de pessoas verdadeiramente famosas (ou de 
celebridades numa area que voce acompanha), voce detem um arquivo mental rico em 
informagoes sobre uma pessoa — pense em Albert Einstein, Bono, Hillary Clinton. Mas voce 
nao tera nenhum arquivo de informacao sobre David Stenbill se deparar com seu nome dentro 
de alguns dias. Tudo que tera vai ser uma sensagao de familiaridade — voce ja viu esse nome 
em algum lugar. 

Jacoby expressou o problema da maneira apropriada-: “A experiencia de familiaridade tern 
uma qualidade simples mas poderosa de ‘preteridade’ ['pastness ’] que parece indicar que ela 
e umreflexo direto de uma experiencia anterior.” Essa qualidade de preteridade e uma ilusao. 
A verdade e, como Jacoby e muitos seguidores demonstraram, que o nome David Stenbill vai 
lhe parecer familiar quando voce o vir porque voce o ver a mais claramente. Palavras que 
voce ja viu antes tornam-se mais faceis de ver outra vez — voce pode identifica-las melhor do 
que outras palavras quando sao mostradas muito brevemente ou mascaradas por um ruido, e 
voce sera mais rapido (em alguns centesimos de segundo) para as ler do que se lesse outras 
palavras. Em resumo, voce experimenta maior conforto cognitivo ao perceber uma palavra 
que ja viu antes, e e essa sensagao de conforto que lhe da a impressao de familiaridade-. 

A figura 5 sugere ummodo de testar isso. Escolha uma palavra completamente nova, deixe- 
a facil de ver e sera mais provavel ela ter a qualidade de preteridade. De fato, uma palavra 
nova tern maior probabilidade de ser reconhecida como familiar se for inconscientemente 
evocada, sendo mostrada durante alguns milissegundos pouco antes do teste, ou se for 
mostrada em contraste mais claro do que algumas outras palavras na lista. A ligagao tambem 
opera em outra diregao. Imagine que lhe e mostrada uma lista de palavras que esta mais ou 


menos desfocada. Algumas dessas palavras estao seriamente borradas, outras, um pouco 
menos, e sua tarefa e identificar as palavras que sao mostradas mais claramente. Uma palavra 
que voce viu recentemente vai parecer mais clara do que palavras nao familiares. Como 
indica a figura 5, os varios modos de induzir conforto cognitivo ou tensao cognitiva sao 
intercambiaveis; pode ser que voce nao saiba precisamente o que e isso que torna as coisas 
cognitivamente confortaveis outensas. E assimque ocorre a ilusao de familiaridade. 

ilusAo de veracidade 

“Nova York e uma grande cidade nos Estados Unidos.” “A Lua gira em torno da Terra.” “Uma 
galinha tern quatro patas.” Em todos esses casos, voce relembrou rapidamente uma boa dose 
de informagao associada, quase toda ela apontando numa dire^ao ou em outra. \bce soube 
logo depois de ler as tres Eases que as duas primeiras afirma^oes sao verdadeiras e que a 
ultima e falsa. Observe, porem, que a afirmagao “Uma galinha tern tres patas” e mais 
obviamente falsa do que “Uma galinha tern quatro patas”. Seu maquinario associative retarda 
o julgamento da ultima sentenca recuperando o fato de que muitos animais possuem quatro 
patas, e talvez ate de que os supermercados muitas vezes vendem pes de galinha em pacotes 
de quatro. O Sistema 2 esteve envolvido em peneirar essa informa^o, talvez levantando o 
problema de que a questao sobre Nova York era facil demais, ou checando o significado de 
gira. 

Pense na ultima vez em que voce fez a prova teorica para a carteira de motorista. E 
verdade que voce precisa de uma carteira especial para dirigir um veiculo que pesa mais do 
que 3 toneladas? Talvez voce tenha estudado a serio e consiga lembrar o lado da pagina onde 
estava a resposta, bem como a logica por has dela. Certamente nao foi assim que passei nas 
provas quando mudei de estado. Minha pratica era ler o livrinho de leis rapidamente uma vez 
e esperar pelo melhor. Eu sabia parte das respostas gramas a experiencia de motorista de longa 
data. Mas havia perguntas em que nenhuma resposta boa me vinha a mente, onde a unica coisa 
a me pautar era o conforto cognitivo. Se a resposta me parecesse familiar, eu presumia que 
provavelmente era verdadeira. Se parecia nova (ou improvavelmente exagerada), eu a 
rejeitava. A impressao de familiaridade e produzida pelo Sistema 1, e o Sistema 2 se apoia 
nessa impressao para umjulgamento de verdadeiro/falso. 

A ligao da figura 5 e de que ilusoes previsiveis inevitavelmente ocorrem se umjulgamento 
esta baseado numa impressao de conforto ou tensao cognitiva. Qualquer coisa que torne mais 
facil para a maquina associativa funcionar com suavidade tambem vai predispor cren^as. Um 
jeito confiavel de fazer as pessoas acreditarem em falsidades e a repetigao frequente, pois a 
familiaridade nao e facilmente distinguivel da verdade. instituicoes autoritarias e marqueteiros 
sempre souberam desse fato. Mas foram os psicologos que descobriram que voce nao precisa 
repetir a afirma^ao inteira de um fato ou ideia para lhe dar uma aparencia de verdade. Pessoas 
que foram repetidamente expostas a frase “a temperatura corporal de uma 
galinha”- mostraram-se mais predispostas a aceitar como verdadeira a afirma^ao de que “a 


temperatura corporal de uma galinha e 62°” (ou qualquer outro numero arbitrario). A 
familiaridade com uma unica frase na afirmacao foi suficiente para fazer a afirmacao toda 
parecer familiar, e desse modo verdadeira. Se voce nao consegue se lembrar da origem de 
uma afirmacao, e nao tern nenhuma maneira de relaciona-la com outras coisas que sabe, nao 
lhe resta outra opgao a nao ser se deixar levar pela sensagao de conforto cognitivo. 

COMO REDIGIR UMA MENSAGEM PERSUASIVA 

Suponha que voce deva escrever uma mensagem em que deseja que os receptores acreditem. 
Claro, sua mensagem sera verdadeira, mas isso nao e necessariamente suficiente para que as 
pessoas acreditem que ela e verdadeira. E perfeitamente legitimo que voce recrute o conforto 
cognitivo para operar em seu favor, e estudos de Husoes de veracidade (truth illusions ) 
fornecem sugestoes especificas que podemajuda-lo a atingir esse objetivo. 

O principio geral e de que qualquer coisa que voce possa fazer para reduzir a tensao 
cognitiva vai ajudar, de modo que a primeira coisa e maximizar a legibilidade. Compare essas 
duas afirma^oes: 


Adolf Hitler nasceu em 1892. 

Adolf Hitler nasceu em 1887. 

Ambas sao falsas (Hitler nasceu em 1889), mas experimentos temmostrado que e maior a 
probabilidade de acreditarmos na primeira. Mais um conselho: se sua mensagem vai ser 
impressa, use papel de alta qualidade para maximizar o contraste entre as letras e o fundo. Se 
voce vai usar cor, ha maior probabilidade de que acreditem em voce se seu texto for impresso 
emazul ou vermelho brilhantes do que emtons medianos de verde, amarelo ou azul-claro. 

Se deseja ser aceito como digno de credito e inteligente, nao use linguagem complicada 
onde uma linguagem simples daria conta do recado. Meu colega de Princeton, Danny 
Oppenheimer, refutou um mito predominante entre alunos acerca do vocabulario que os 
professores julgam mais impressionante. Em um artigo intitulado “Consequencias do 
vernaculo erudito utilizado a despeito da necessidade: problemas como uso desnecessario de 
palavras longas”, ele mostrou que expressar ideias familiares com linguagem pretensiosa e 
tornado como sinal de baixa inteligencia e pouca credibilidade-. 

Alem de tornar sua mensagem simples, tente torna-la memoravel. Ponha suas ideias em 
verso, se for capaz; havera maior probabilidade de que sejam aceitas como verdadeiras. 
Participantes em um experimento muito citado leram dezenas de aforismos pouco familiares, 
como: 


Woes unite foes. 

Little strokes will tumble great oaks. 
A fault confessed is half redressed. 


Outros alunos leramalguns desses mesmos proverbios, transformados em versoes semrimas: 


Woes unite enemies. 

Little strokes will tumble great trees. 

A fault admitted is half redressed.]! 

Os aforismos foramjulgados como mais perspicazes quando rimavam^ do que no outro caso. 

Finalmente, se voce cita uma fonte, escolha uma comumnome que seja facil de pronunciar. 
Os participantes de um experimento deveriam avaliar as perspectivas de empresas turcas 
ficticias-com base em relatorios de duas firmas de corretagem Para cada fundo de agoes, um 
dos relatorios vinha de um nome de facil pronuncia (por exemplo, Artan) e o outro relatorio 
vinha de uma firma com um nome infeliz (por exemplo, Taahhut). Os relatorios as vezes 
discordavam O melhor procedimento para os observadores teria sido uma media entre os 
dois relatorios, mas nao foi isso que fizeram. Deram muito mais peso ao relatorio de Artan do 
que ao relatorio de Taahhut. Nao esque^a que o Sistema 2 e preguigoso e que o esfor^o mental 
e aversivo. Se possivel, os receptores de sua mensagem querem ficar longe de qualquer coisa 
que os lembre do esforgo, incluindo uma fonte comumnome complicado. 

Todos esses conselhos sao muito bons, mas nao devemos nos deixar levar. Papel de alta 
qualidade, cores brilhantes, rimas e linguagem simples nao serao de grande ajuda se sua 
mensagem obviamente nao fizer sentido, ou se ela contradiz fatos que seu publico sabe serem 
verdadeiros. Os psicologos que fazem esses experimentos nao acreditam que as pessoas sao 
estupidas ou infinitamente credulas. O que os psicologos realmente acreditam e que todos nos 
vivemos grande parte de nossas vidas guiados pelas impressoes do Sistema 1 — e muitas 
vezes nao sabemos a origem dessas impressoes. Como voce sabe que uma afirmagao e 
verdadeira? Se ela esta ligada fortemente por logica ou associagao a outras crengas ou 
preferences que voce possui, ou vem de uma fonte em que voce confia e de que gosta, voce 
vai ter uma sensa^ao de conforto cognitivo. O problema e que pode haver outras causas para 
sua sensa^ao de conforto — incluindo a qualidade da tipologia e o ritmo atraente da prosa — 
e nao existe um jeito simples de voce rastrear as sensagoes ate a fonte. Essa e a mensagem da 
figura 5: a sensagao de conforto ou tensao temmultiplas causas e e dificil separa-las. Dificil, 
mas nao impossivel. As pessoas podem superar alguns dos fatores superficiais que produzem 
ilusoes de veracidade quando fortemente motivadas a assim fazer. Na maioria das ocasioes, 
porem, o preguigoso Sistema 2 adotara as sugestoes do Sistema 1 e seguira em ffente. 

tensAo e esfor^o 

A simetria de muitas conexoes associativas foi um tema dominante na discussao de coerencia 
associativa. Como vimos antes, pessoas que sao levadas a “sorrir” ou “fechar a cara” 
segurando um lapis com a boca ou prendendo uma bola entre as sobrancelhas enrugadas ficam 
inclinadas a sentir as emo^oes que uma carranca ou um sorriso normalmente expressa. A 


mesma reciprocidade autorreforgadora e encontrada em estudos de conforto cognitivo. Por um 
lado, a tensao cognitiva e vivenciada quando as operates trabalhosas do Sistema 2 estao 
envolvidas. Por outro, a experiencia da tensao cognitiva, seja qual for sua origem, tende a 
mobilizar o Sistema 2, mudando a abordagem que as pessoas fazem dos problemas de um 
modo intuitivo casual para um modo mais empenhado e analitico—. 

O problema do bastao e bola foi mencionado anteriormente como um teste para a tendencia 
das pessoas a responder a perguntas com a primeira ideia que lhes vem a cabega, sem 
verificagao. O Teste de Reflexo Cognitivo de Shane Frederick consiste no problema do bastao 
e bola e dois outros, todos escolhidos porque evocam uma resposta intuitiva imediata que e 
incorreta. Os outros dois itens no teste sao: 


Se sao necessarias 5 maquinas por 5 minutos para fazer 5 aparelhos, quanto tempo 100 maquinas precisariampara fazer 100 aparelhos? 

100 minutos OU 5 minutos 

Num lago, ha uma area coberta por ninfeias. Todos os dias, a area dobra de tamanho. Se leva 48 dias para a area cobrir o lago todo, quanto tempo 
levaria para a area cobrir metade do lago? 

24 dias OU 47 dias 

As respostas corretas para ambos os problemas estao em uma nota de rodape no fim da 
pagina. 12 Os condutores da experiencia recrutaram quarenta alunos de Princeton para realizar 
o teste. Metade deles viu os problemas numa tipologia pequena impressa em cinza desbotado. 
Os problemas eram legiveis, mas a tipologia induzia a tensao cognitiva. Os resultados contain 
uma historia clara: 90% dos alunos que viram o teste em tipologia normal cometeram pelo 
menos um erro no teste, mas a proporgao caiu para 35% quando a tipologia mal era legivel. 
\bce leu isso corretamente: o desempenho foi melhor com a tipologia ruim. A tensao 
cognitiva, seja qual for sua origem, mobiliza o Sistema 2, que tern maior probabilidade de 
rejeitar a resposta intuitiva sugerida pelo Sistema 1. 

O PRAZER DO CONFORTO COGNITIVO 

Um artigo intitulado “Mind at Ease Puts a Smile on the Face” (A mente a vontade poe um 
sorriso no rosto) descreve um experimento em que os participantes foram brevemente 
apresentados a fotos de objetos—. Algumas dessas imagens eram tornadas mais faceis de 
reconhecer apresentando-se a silhueta do objeto pouco antes de ser mostrada a imagem 
completa, tao brevemente que os contornos nunca eram notados. Rea^oes emocionais eram 
medidas registrando-se os impulsos eletricos dos musculos faciais, mudan^as de expressao 
que sao ligeiras e breves demais para serem detectadas por observadores. Como esperado, as 
pessoas exibiam um tenue sorriso e If ontes relaxadas quando as imagens eram mais faceis de 
ver. Parece ser uma caracteristica do Sistema 1 que o conforto cognitivo esteja associado com 
boas sensagoes. 

Como esperado, palavras de pronuncia facil evocam uma atitude favoravel. Empresas com 
nomes pronunciaveis saem-se melhor do que as demais na primeira semana apos uma a$ao ser 


emitida, embora o efeito desaparega com o tempo. Agoes com um nome comercial 

pronunciavel (como KAR ou LUNMOO) tern desempenho superior a acronimos trava-linguas, 
como PXG ou RDO — e parecem conservar uma pequena vantage m- 1 ao longo do tempo. Um 
estudo conduzido na Suiga revelou que os investidores acreditam que agoes com nomes 
fluentes como Emmi, Swissfirst e Comet obterao retorno superior a titulos 

desajeitados— como Geberit e Ypsomed. 

Como vimos na figura 5, a repetigao induz ao conforto cognitivo e a uma sensagao 
tranquilizadora de familiaridade. O famoso psicologo Robert Zajonc dedicou grande parte de 
sua carreira ao estudo da ligagao entre a repetigao de um estimulo arbitrario e a leve afeigao 
que as pessoas acabam sentindo por ele. Zajonc chamou isso de efeito de mera 

exposigao— (mere exposure effect). Uma demonstragao conduzida nos jornais estudantis da 
Universidade de Michigan e na Universidade Estadual de Michigan e um de meus 

experimentos favoritos—. Pelo periodo de algumas semanas, umboxe ao estilo de umanuncio 
apareceu na primeira pagina do jornal, contendo uma das seguintes palavras turcas (ou que 
soavam como turcas): kadirga, sarieik, biwonjni, nansoma e iktitaf A frequencia com que 
essas palavras eram repetidas variava: uma das palavras era mostrada apenas uma vez, as 
outras apareciam em duas, cinco, dez ou 25 ocasioes separadas. (As palavras apresentadas 
com mais frequencia em um dos jornais universitarios eram as menos frequentes no outro.) 
Nenhuma explicagao era oferecida, e as perguntas dos leitores eram respondidas com a 
afirmacao de que “a pessoa que pagara pelo anuncio queria anonimato”. 

Quando a misteriosa serie de anuncios terminou, os pesquisadores enviaram questionarios 
para as comunidades universitarias pedindo impressoes a respeito de quais palavras 
“significam algo ‘bom’ ou algo ‘mau”\ Os resultados foram espetaculares: as palavras que 
foram apresentadas com maior frequencia receberam classificagoes muito mais favoraveis do 
que as palavras que foram apresentadas apenas uma ou duas vezes. A descoberta foi 
confirmada em muitos experimentos, usando caracteres Chineses, rostos e poligonos de 
formatos aleatorios. 

O efeito de mera exposigao nao depende da experiencia consciente de familiaridade. Na 
verdade, o efeito nao depende nem um pouco da consciencia: ele ocorre mesmo quando as 
palavras ou imagens repetidas sao exibidas tao rapidamente que os observadores nem sequer 
tern consciencia de as terem visto. Eles ainda acabam gostando das palavras ou imagens que 
foram apresentadas com mais frequencia. Como deve estar claro a essa altura, o Sistema 1 
pode responder a impressoes de eventos do qual o Sistema 2 nao tern conhecimento. De fato, o 
efeito de mera exposigao e na verdade mais forte para estimulos que o individuo nunca ve 
conscientemente—. 

Zajonc argumentou que o efeito da repetigao no gosto e um fato biologico de profunda 
importancia e que isso se estende a todos os animais. Para sobreviver em um mundo 
frequentemente perigoso, um organismo deve reagir cautelosamente a um estimulo novo, com 
retraimento e medo. As perspectivas de sobrevivencia sao ruins para um animal que nao 


desconfia de coisas novas. Entretanto, um enfraquecimento da cautela inicial tambem constitui 
adaptagao se o estimulo na verdade for seguro. O efeito de mera exposi^ao ocorre, alegou 
Zajonc, porque a exposicao repetida de um estimulo nao e acompanhada de nada ruim. Um 
estimulo assim acabara por se tornar um sinal de seguran^a, e seguran^a e algo bom. 
Obviamente, esse argumento nao se restringe a humanos. Para prova-lo, um dos colegas de 
Zajonc expos duas series de ovos de galinha fecundados a diferentes sons. Depois de 
chocados, os pintinhos emitiam regularmente menos chamados aflitos quando expostos ao som 
que haviam escutado quando estavam dentro da casca—. 

Zajonc forneceu um resumo eloquente de seuprograma de pesquisa: 


As consequencias de exposiqoes repetidas beneflciam o organismo em suas re la goes com o ambiente imediato, 
animado e inanimado. Elas permitem que o organismo diferencie objetos e habitats que sao seguros dos que nao o sao, 
e constituem a base mais primitiva das ligaqoes sociais. Logo, elas formam a base da organizaqao e coesao social— as 
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fontes basicas de estabilidade psicologica e social. — 

A ligagao entre emogao positiva e conforto cognitivo no Sistema 1 possui um longo historico 
evolutivo. 


CONFORTO, HUMOR E INTUICAO 

Por volta de 1960, umjovempsicologo chamado Sarnoff Mednick imaginouter identificado a 
essencia da criatividade. Sua ideia era tao simples quanto poderosa: criatividade e uma 
memoria associativa que funciona excepcionalmente bem. Ele inventou um teste, chamado 
Teste de Associacao Remota (Remote Association Test, RAT, na sigla em ingles), que continua 
a ser utilizado com frequencia emestudos sobre criatividade. 

Para um exemplo facil, considere as ties palavras a seguir: 


cottage Swiss cake 

\bce consegue pensar numa palavra que esteja associada com todas as ties? Provavelmente 
percebeu que a resposta e queijo.u Agora tente estas: 


dive light rocket 

Esse problema e bem mais dificil, mas tern uma unica resposta correta, que qualquer falante 
de ingles reconhece, embora menos de 20% de uma amostia de alunos a descobrisse em 15 
segundos. A resposta e ceu. 14 Claro, nem toda tiinca de palavras apresenta uma solu^ao. Por 
exemplo, as palavras sonho, bola, livro nao guardam uma associacao compartilhada que todo 
mundo reconhecera como valida. 

Diversas equipes de psicologos alemaes que estudaram o RAT em anos recentes chegaram 
a notaveis descobertas sobre o conforto cognitivo. Uma das equipes levantou duas questoes: 
sera que as pessoas sentem que uma tiinca de palavras— possui uma solucao antes de saberem 


qual e essa solugao? De que modo o humor influencia o dcscmpenho nessa tarefa? Para 
descobrir, eles primeiro tornaram parte de seus voluntaries felizes e outros tristes, pedindo- 
lhes que pensassem durante varios minutos em episodios felizes ou tristes de suas vidas. 
Depois apresentaram a essas pessoas uma serie de trincas, metade delas ligada (como no caso 
de dive, light, rocket) e metade sem ligacao (como sonho, bola, livro), instruindo-as a apertar 
uma de duas chaves bem rapidamente para indicar suas conjecturas sobre onde a trinca se 
ligava. O tempo concedido para a conjectura, dois segundos, era claramente curto demais para 
que a verdadeira solugao viesse a mente de quern quer que fosse. 

A primeira surpresa foi ver que os palpites das pessoas sao bem mais precisos do que 
seriampor acaso. Achei isso assombroso. Uma sensagao de conforto cognitivo aparentemente 
e gerada por um sinal muito fraco vindo da maquina associativa, que “sabe” que as tres 
palavras sao coerentes (compartilham uma associa^ao) muito antes de a associagao ser 
puxada da memoria—. O papel do conforto cognitivo no julgamento foi confirmado 
experimentalmente por outra equipe alema: manipulates que aumentam o conforto 
cognitivo— {priming , tipologia nitida, palavras pre-expostas) aumentam todas a tendencia a 
ver as palavras como ligadas. 

Outra descoberta notavel e o poderoso efeito do humor nessa performance intuitiva. Os 
pesquisadores calcularam um “indice de intuigao” para medir o grau de exatidao. 
Descobriram que deixar os participantes de bom humor antes do teste, fazendo-os ter 
pensamentos felizes, mais do que dobrava o grau de exatidao^. Um resultado ainda mais 
surpreendente e que as pessoas infelizes eram completamente incapazes de realizar a tarefa 
intuitiva de forma precisa; suas conjecturas nao erammelhores do que resultados aleatorios. O 
humor evidentemente afeta a operapao do Sistema 1: quando estamos desconfortaveis e 
infelizes, perdemos o contato comnossa intui^ao. 

Essas descobertas vem se somar a evidencia cada vez maior de que bom humor, intuigao, 
criatividade, credulidade e confianga ampliada no Sistema 1 formam um agrupamento—. No 
outro polo, tristeza, vigilancia, desconfianga, abordagem analitica e esforgo ampliado tambem 
andam juntos. Umestado de bom humor affouxa o controle do Sistema 2 sobre o desempenho: 
quando de bom humor, as pessoas se tornam mais intuitivas e mais criativas, mas tambem 
menos vigilantes e mais propensas a cometer erros logicos. Aqui, mais uma vez, como no 
efeito de mera exposigao, a conexao faz sentido biologico. Bom humor e um sinal de que as 
coisas estao indo bem de modo geral, o ambiente esta seguro e nao ha problema em manter a 
guarda baixa. Mau humor indica que as coisas nao estao indo muito bem, pode haver alguma 
ameaga e vigilancia se faz necessaria. O conforto cognitivo e tanto uma causa como uma 
consequencia de uma sensagao agradavel. 

O Teste de Associa^ao Remota tern mais a nos dizer sobre a ligacao entre conforto 
cognitivo e afeto positivo. Considere brevemente duas trincas de palavras: 


sono correio interruptor 
sal fundo espuma 


Yoc e nao teria como saber, e claro, mas medigoes de atividade eletrica nos musculos de seu 
rosto provavelmente revelaram um ligeiro sorriso quando voce leu a segunda trinca, que e 
coerente (a solugao e mar). Essa reagao de sorrir— diante da coerencia aparece emindividuos 
que nao recebem informagao alguma sobre associates comuns; eles sao meramente 
apresentados a uma trinca de palavras arranjada verticalmente e instruidos a pressionar a 
barra de espago depois de a terem lido. A impressao de conforto cognitivo que vem com a 
apresentagao de uma trinca coerente parece ser moderadamente prazerosa em si mesma. 

A evidencia que temos sobre boas sensagoes, conforto cognitivo e a intuigao de coerencia 
e, como dizem os cientistas, correlacional, mas nao necessariamente causal. Conforto 
cognitivo e sorrisos ocorrem juntos, mas sera que de fato as sensagoes boas levama intuigoes 
de coerencia? Sim, levam. A prova vem de uma inteligente abordagem experimental que tern 
se tornado cada vez mais popular. Alguns participantes ouviram um pretexto fornecendo uma 
explicagao alternativa para a boa sensagao: os pesquisadores lhes diziam que ha via musica 
sendo tocada em seus fones de ouvido e que “uma investigacao anterior mostrara que aquela 
musica influencia as reagoes emocionais dos individuos”—. Essa explicagao elimina 
completamente a intuigao de coerencia. A descoberta mostra que a breve reagao emocional 
que se segue a apresentagao de uma trinca de palavras (agradavel se a trinca e coerente, 
desagradavel de outro modo) e na verdade a base dos julgamentos de coerencia. Nao ha nada 
aqui que o Sistema 1 nao possa fazer. Mudangas emocionais sao agora esperadas, e como nao 
causam surpresa nao estao ligadas causalmente as palavras. 

Isso e o melhor que a pesquisa psicologica pode conseguir, em sua combinagao de tecnicas 
experimentais e em seus resultados, que sao ao mesmo tempo robustos e extremamente 
surpreendentes. Aprendemos muito sobre o fimcionamento automatico do Sistema 1 nas 
ultimas decadas. Grande parte do que sabemos teria parecido ficgao cientifica trinta ou 
quarenta anos atras. Era algo alem da imaginagao que uma tipologia ruimpudesse influenciar 
julgamentos de veracidade e melhorar o desempenho cognitivo, ou que uma reagao emocional 
ao conforto cognitivo de uma trinca de palavras servisse de mediagao para impressoes de 
coerencia. Apsicologia avangou muito. 

FALANDO DE CONFORTO COGNITIVO 

“Nao vamos descartar o piano de negocios deles so porque a tipologia que escolheram nao e muito leglvel.” 

“E normal que a gente fique inclinado a acreditar nisso porque foi repetido com tanta frequencia, mas vamos pensar a respeito 
outra vez.” 

“Familiaridade engendra aprego. Esse e um efeito de mera exposigao.” 

“Estou num otimo humor hoje e meu Sistema 2 esta mais enfraquecido do que o normal. Devo tomar um cuidado extra.” 


— “Desgragas unem adversarios/inimigos”; “Pequenos golpes derrubam grandes carvalhos/arvores”; 
confessada/admitida esta parcialniente reparada”. (N. do T.) 


12 


5,47. 


“Uma falta 


1 ^ 

— Cottage significa “chale”, palavra que acabou designando tambem a conhecida variedade de queijo; as duas outras: 
“sulgo(a)” e “bob” ou “torta”. (N. do T.) 

— Dive : mergulho ou queda (no ar ou na agua); “luz”; “foguete”. (N. do T.) 
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NORMAS, SURPRESAS E CAUSAS 



As caracteristicas e fiingoes centrais do Sistema 1 e do Sistema 2 foram agora apresentadas, 
com um tratamento mais detalhado do Sistema 1. Combinando metaforas livremente, temos em 
nossa cabega um computador extraordinariamente poderoso, nao rapido para os padroes 
convencionais de hardware, mas capaz de representar a estrutura de nosso mundo mediante 
varios tipos de ligagoes associativas numa vasta rede de varios tipos de ideias. Apropagagao 
de ativacao na maquina associativa e automatica, mas nos (Sistema 2) temos alguma 
capacidade para controlar a busca de memoria, e tambem para programa-la de modo que a 
detecgao de um evento no ambiente possa chamar a atengao. A seguir entraremos em maiores 
detalhes sobre as maravilhas e limitagao do que o Sistema 1 pode fazer. 

AVALIANDO A NORMALIDADE 

A principal fimgao do Sistema 1 e manter e atualizar um modelo de seu mundo pessoal, que 
representa o que ha de normal nele. O modelo e construido por associagoes que ligam ideias 
de circunstancias, eventos, agoes e resultados que coocorrem com alguma regularidade, seja 
ao mesmo tempo, seja dentro de um intervalo relativamente curto. Conforme essas ligagoes 
sao formadas e fortalecidas, o padrao de ideias associadas vem representar a estrutura de 
eventos em sua vida, e determina tanto sua interpretagao do presente como suas expectativas 
do fiituro. 

Capacidade para surpresa e um aspecto essencial de nossa vida mental, e a propria 
surpresa e o indicativo mais sensivel de como compreendemos nosso mundo e o que 
esperamos dele. Ha duas variedades principais de surpresa. Algumas expectativas sao ativas 
e conscientes — voce sabe que esta esperando que um evento particular acontega. Quando a 
hora se aproxima, voce pode ficar esperando o som da porta quando seu filho volta da escola; 
quando a porta abre, espera o som de uma voz familiar. \bce ficara surpreso se um evento 
ativamente esperado nao ocorrer de fato. Mas ha uma categoria de eventos muito mais ampla 
que cria uma expectativa passiva em voce; voce nao espera por eles, mas nao fica surpreso 
quando acontecem. Sao eventos considerados normais em determinada situagao, embora nao 
suficientemente provaveis para serem ativamente esperados. 

Um incidente isolado talvez torne uma recorrencia menos surpreendente. Ha alguns anos, 
minha esposa e eu estavamos de ferias em uma pequena ilha na Grande Barreira de Corais. 
Ha via apenas quarenta quartos de hospedagem na ilha. Quando fomos jantar, ficamos 
surpresos de ver uma pessoa conhecida, umpsicologo chamado Jon. Nos nos cumprimentamos 
calorosamente e comentamos a coincidencia. Jon foi embora no dia seguinte. Cerca de duas 
semanas depois, estavamos emumteatro emLondres. Umespectador chegou atrasado e sentou 
ao meu lado depois que as luzes se apagaram Quando as luzes foram acesas para o intervalo, 
vi que meu vizinho de poltrona era Jon. Minha esposa e eu comentamos mais tarde termos 



ficado simultaneamente conscientes de dois fatos: primeiro, essa era uma coincidencia mais 
notavel do que o primeiro encontro; segundo, ficamos nitidamente menos surpresos de 
encontrar Jon na segunda ocasiao do que na primeira. Evidentemente, o primeiro encontro 
mudara de alguma maneira a ideia de Jon em nossas mentes. Ele era agora “o psicologo que 
aparece quando viajamos ao exterior”. Nos (o Sistema 2) sabiamos que a ideia era ridicula, 
mas nosso Sistema 1 havia feito parecer quase normal encontrar Jon em lugares estranhos. 
Teriamos ficado muito mais surpresos se tivessemos encontrado qualquer outro conhecido que 
nao fosse Jon na poltrona ao lado da nossa em um teatro londrino. Por qualquer medigao de 
probabilidade, encontrar Jon no teatro foi muito menos provavel do que encontrar qualquer um 
das centenas de nossos conhecidos — embora encontrar Jonparecesse mais normal. 

Sob algumas condigoes, expectativas passivas rapidamente se tornam ativas, como 
descobrimos emoutra coincidencia. Em uma noite de domingo, ha alguns anos, iamos de Nova 
York a Princeton, como vinhamos fazendo toda semana por um longo tempo. No caminho, 
vimos uma cena incomum: um carro pegando fogo na beira da estrada. Quando passamos pelo 
mesmo trecho de estrada no domingo seguinte, outro carro estava pegando fogo ali. Mais uma 
vez, percebemos ter ficado nitidamente menos surpresos na segunda ocasiao do que ficaramos 
na primeira. Aquele era agora “o lugar onde carros pegam fogo”. Como as circunstancias da 
recorrencia eram as mesmas, o segundo incidente foi suficiente para criar uma expectativa 
ativa: durante meses, talvez anos, apos o evento, lembravamos de carros pegando fogo sempre 
que chegavamos aquele ponto da estrada e ficavamos inteiramente preparados para ver outro 
(embora e claro isso nunca tenha ocorrido). 

O psicologo Dale Miller e eu escrevemos um ensaio em que tentamos explicar de que 
maneira os eventos vem a ser percebidos como normais ou anormais. You usar um exemplo de 
nossa descrigao da “teoria da norma”, embora minha interpreta^ao disso tenha mudado 
ligeiramente: 


Um observadoi-, olhando casualmente para os fregueses numa mesa proxima em um restaurante fino, nota que o 
primeiro cliente a provar a sopa tern um estremecimento, como que sentindo dor. A normalidade de uma multiplicidade 
de eventos sera alterada por esse incidente. Nao causa surpresa agora que o cliente que provou a sopa primeiro leve 
um susto violento quando tocado por um garqom; tambem nao e de surpreender que outro cliente reprima uma 
exclamagao ao provar a sopa da mesma terrina. Esses eventos e muitos outros parecem mais normais do que teria sido 
de outro modo, mas nao necessariamente porque confirmam expectativas previas. Antes, eles parecem normais porque 
convocam o episodio originat vao recupera-lo da memoria e sao interpretados em conjunqao com ele. 

Imagine-se como o observador no restaurante. \bce ficou surpreso com a reagao pouco 
usual do primeiro fregues diante da sopa, e surpreso outra vez com a reagao assustada ao 
contato do gar 90 m. Entretanto, o segundo evento anormal vai recuperar o primeiro da 
memoria, e ambos fazem sentido juntos. Os dois eventos se encaixam em um padrao, emque o 
fregues e uma pessoa excepcionalmente tensa. Por outro lado, se a proxima coisa a acontecer 
apos a careta do primeiro fregues for outro cliente rejeitando a sopa, essas duas surpresas 


ficarao ligadas e a sopa com certeza levara a culpa. 

“Quantos animais de cada especie Moises levou na area?” O numero de pessoas que 
detecta o que esta errado com essa pergunta e tao pequeno que ela ja foi batizada de “a ilusao 
de Moises”. Moises nao levou nenhum animal na area; foi Noe quern fez isso. Como o 
incidente do tomador de sopa estremecendo, a ilusao de Moises e prontamente explicada pela 
teoria da norma. A ideia de animais entrando na area introduz o contexto biblico, e Moises nao 
e anormal nesse contexto. Nao que voce o esperasse positivamente, mas a men^ao a seu nome 
nao e de surpreender. Tambem ajuda que Moises e Noe tenham o mesmo som de vogais e 
numero de silabas. Como no caso das trincas que geram conforto cognitivo, voce 
inconscientemente detecta coerencia associativa entre “Moises” e “area” e assim rapidamente 
aceita a pergunta. Substitua Moises por George W. Bush na frase e voce provavelmente tera 
uma piada politica fraca, mas nenhuma ilusao. 

Quando algo cimento nao se encaixa no contexto corrente de ideias ativadas, o sistema 
detecta uma anormalidade, como voce acaba de experimentar. Voce nao faz nenhuma ideia 
particular do que viria depois de algo, mas soube assim que a palavra cimento apareceu que 
ela era anormal nessa frase. Estudos de reagoes cerebrais revelaram que violates de 
normalidade sao detectadas com surpreendente velocidade e sutileza. Em um experimento 
recente, as pessoas escutavam a frase “A Terra gira em torno do problema todo ano”. Um 
padrao caracteristico foi detectado na atividade cerebral, disparando dois decimos de 
segundo apos o inicio da palavra estranha. Algo ainda mais notavel, a mesma reagao cerebral 
ocorre na mesma velocidade quando uma voz masculina diz, “Acho que estou esperando um 
bebe porque sinto enjoo toda manha” ou quando uma voz britanica aristocratica diz “Tenho 
uma enorme tatuagem nas minhas costas”-. Uma vasta quantidade de conhecimento da vida 
deve ser instantaneamente exigida para lidar com a incongruencia a ser reconhecida: a voz 
deve ser identificada como a de uma inglesa de classe alta e confrontada com a generalizagao 
de que grandes tatuagens sao algo incomum entre a classe alta. 

Somos capazes de nos comunicar uns com os outros porque nosso conhecimento do mundo 
e nosso uso das palavras sao amplamente compartilhados. Quando menciono uma mesa, sem 
entrar em mais detalhes, voce compreende que me refiro a uma mesa normal. Sabe com 
seguran^a que sua superficie e aproximadamente nivelada e que o objeto tembemmenos do 
que 25 pernas. Temos normas para uma vasta quantidade de categorias, e essas normas 
fornecem o pano de fundo para a deteegao imediata de anomalias como homens gravidos e 
aristocratas tatuados. 

A fim de apreciar o papel das normas na comunicagao, considere a frase “O rato grande 
escalou a tromba do elefante muito pequeno”. Posso contar como fato de que voce tern normas 
para o tamanho de ratos e elefantes que nao sao muito diferentes das minhas. As normas 
especificam um tamanho tipico ou medio para esses animais, e contem tambem informagao 
sobre o leque de variabilidade dentro da categoria. E bem pouco provavel ter surgido na 
mente de qualquer um de nos a imagem de um rato maior do que um elefante passando por 


cima de um elefante menor do que um rato. Em vez disso, todos nos, separada mas 
conjuntamente, visualizamos um rato menor do que um sapato escalando um elefante maior do 
que um sofa. O Sistema 1, que compreende a linguagem, tern acesso a normas de categorias, as 
quais especificamo alcance de valores plauslveis, bemcomo os casos mais tlpicos. 

VENDO CAUSAS E INTENCOES 

“Os pais de Fred chegaram tarde. Os fornecedores de comes e bebes eram esperados cedo. 
Fred ficou fiirioso.” \bce sabe por que Fred ficou fiirioso, e nao e porque os fornecedores 
eram esperados cedo. Em sua rede de associates, raiva e falta de pontualidade estao ligadas 
como um efeito e sua causa possivel, mas nao existe essa ligagao entre raiva e a ideia de 
esperar os fornecedores. Uma historia coerente foi instantaneamente construida quando voce 
leu; voce soube imediatamente a causa da raiva de Fred. Encontrar tais conexoes causais e 
parte de entender uma historia e e uma opera^ao automatica do Sistema 1. Foi oferecida ao 
Sistema 2, seu eu consciente, uma interpreta^ao causal, e ele a aceitou. 

Uma historia em A logica do cisne negro de Nassim Taleb ilustra essa busca automatica 
pela causalidade. Ele relata que os pregos das apolices inicialmente subiram no dia em que 
Saddam Hussein foi capturado em seu esconderijo no Iraque. Os investidores estavam 
aparentemente procurando ativos mais seguros naquela manha, e o servi^o de noticias 
Bloomberg estampou a manchete: titulos do tesouro americano sobem; captura de 
hussein pode nAo conter o terrorismo. Meia hora mais tarde, os pre^os das apolices 
cairam e a manchete revisada dizia: titulos do tesouro americano caem; captura de 
hussein impulsiona apelos por ativos de risco. Obviamente, a captura de Hussein era o 
principal evento do dia, e devido ao modo como a busca automatica de causas molda nosso 
pensamento, esse evento estava destinado a ser a explica^ao de qualquer coisa que porventura 
acontecesse no mercado nesse dia. As duas manchetes parecem, superficialmente, constituir 
explicates do que aconteceu com o mercado, mas uma declaragao capaz de explicar dois 
resultados contraditorios nao explica coisa alguma. Na verdade, tudo que as manchetes fazem 
e satisfazer nossa necessidade de coerencia: espera-se que um grande evento gere 
consequencias, e consequencias necessitam de causas para explica-las. Temos informagao 
limitada acerca do que aconteceu em um dia, e o Sistema 1 e proficiente em encontrar uma 
historia causal coerente que ligue os fragmentos de conhecimento a sua disposi^ao. 

Leia a seguinte sentenga: 


Depois de passar um dia passeando pelos lindos pontos turisticos nas ruas apinhadas de Nova York, Jane deu pela falta 
da carteira. 

Quando pessoas que leram essa breve historia (junto com muitas outras) foram submetidas a 
um teste surpresa de memoria, as palavras batedor de carteira- foram mais fortemente 
associadas com a historia do que a expressao pontos turisticos, ainda que esta ultima 


estivesse de fato na frase, enquanto a primeira, nao. As regras da coerencia associativa nos 
dizem o que aconteceu. O evento de uma carteira perdida podia evocar muitas causas 
diferentes: a carteira caiu de um bolso, foi esquecida em um restaurante etc. Entretanto, 
quando as ideias de uma carteira perdida, Nova York e multidoes sao justapostas, elas evocam 
conjuntamente a explicacao de que umbatedor de carteira foi a causa da perda. Na historia da 
sopa que leva a um estremecimento, o resultado — seja outro fregues se encolhendo com o 
gosto da sopa ou a reagao extrema da primeira pessoa ao contato da mao do gar^om — suscita 
uma interpretagao associativamente coerente da surpresa inicial, completando uma historia 
plausivel. 

O aristocratico psicologo belga Albert Michotte publicou um livro em 1945 (traduzido 
para o ingles em 1963) que provocou uma reviravolta em seculos de pensamento sobre 
causalidade, remontando no minimo ao exame da associagao de ideias empreendido por 
Hume. A concep^ao comumente aceita era a de que inferimos causalidade fisica de 
observances repetidas de correlates entre eventos. Ja vivenciamos uma infmidade de 
experiences emque vimos umobjeto emmovimento tocando outro objeto, que imediatamente 
comena a se mover, muitas vezes (mas nem sempre) na mesma dire^ao. Isso e o que acontece 
quando uma bola de bilhar bate na outra, e e isso tambem o que acontece quando voce derruba 
um vaso ao resvalar sem querer contra ele. Michotte tinha uma ideia diferente: ele argumentou 
que viamos causalidade tao diretamente quanto vemos cor. Para defender seu argumento, ele 
criou situates em que um quadrado preto desenhado no papel e visto em movimento; o 
quadrado entra em contato com outro quadrado, que imediatamente comeca a se mover. Os 
observadores sabem que nao existe contato fisico real, mas mesmo assim vivenciam uma 
poderosa “ilusao de causalidade”. Se o segundo objeto comeca a se mover instantaneamente, 
eles o descrevem como tendo sido “disparado” pelo primeiro. Experimentos revelam que 
criannas de 6 meses de idade veem a sequencia de eventos como um roteiro de causa-efeito, e 
elas dao sinal de surpresa- quando a sequencia e alterada. Evidentemente, estamos preparados 
desde o ber^o a ter impressoes de causalidade, que nao dependem de raciocinar sobre 
padroes de causanao. Elas sao produtos do Sistema 1. 

Em 1944, mais ou menos na mesma epoca em que Michotte publicou suas demonstrates 
de causalidade fisica, os psicologos Fritz Heider e Mary-Ann Simmel usaram um metodo 
similar ao de Michotte para demonstrar a percepnao de causalidade intencional. Eles fizeram 
um filme, com duragao de um minuto e quarenta segundos, em que podemos ver um grande 
triangulo, um pequeno triangulo e uma circunferencia movendo-se em torno de uma forma que 
se parece com a imagem esquematica de uma casa vista de cima com a porta aberta. O 
observador assiste a um grande triangulo agressivo intimidar um triangulo menor e uma 
circunferencia aterrorizada, a circunferencia e o pequeno triangulo unindo formas para derrotar 
o valentao; observa-se tambem muita interagao em torno de uma porta e depois o explosivo 
final-. A percept© de inten^ao e emo^ao e irresistivel; apenas pessoas afetadas por autismo 
nao a vivenciam. Tudo esta apenas na sua cabe^a, e claro. Sua mente esta pronta e sempre 


avida por identificar agentes, atribuir-lhes tragos de personalidade e inten^oes especificas, e 
ver suas a^oes como a expressao de propensoes individuals. Aqui mais uma vez a evidencia e 
de que nascemos preparados para fazer atribuigoes intencionais: crian^as commenos de 1 ano 
de idade identificam valentoes e vitimas-, e esperam que um perseguidor siga o caminho mais 
direto na tentativa de capturar seja la o que estiver cagando. 

A experiencia de agao determinada por uma vontade livre e inteiramente separada da 
causalidade fisica. Embora seja sua mao que pega o sal, voce nao pensa no evento emtermos 
de uma cadeia de causagao fisica. \bce vivencia isso como sendo causado por uma decisao 
que um voce descorporificado executou, porque quis adicionar sal a sua comida. Muitas 
pessoas acham natural descrever sua alma como a fonte e a causa de suas agoes. O psicologo 
Paul Bloom, escrevendo em The Atlantic em 2005, apresentou a alegagao provocativa de que 
nossa prontidao nata de separar causalidade fisica e intencional explica a quase 
universalidade de crengas religiosas. Ele observa que “percebemos o mundo dos objetos 
como essencialmente separado do mundo das mentes, tornando possivel para nos conceber 
corpos sem alma e almas sem corpo”. Os dois modos de causagao que estamos ajustados para 
perceber tornam natural para nos aceitar as duas crengas centrais de muitas religioes: uma 
divindade imaterial e a causa ultima do mundo fisico, e almas imortais temporariamente 
controlam nossos corpos enquanto vivemos, e os deixam para tras quando morremos-. Na 
opiniao de Bloom, os dois conceitos de causalidade foram moldados separadamente por 
forgas evolucionarias, construindo as origens da religiao na estrutura do Sistema 1. 

A proeminencia de intuigoes causais e um tema recorrente neste livro porque as pessoas 
tendem a aplicar o pensamento causal impropriamente, em situates que exigem raciocinio 
estatistico. O pensamento estatistico extrai conclusoes sobre casos individuals a partir de 
propriedades de categorias e conjuntos. Infelizmente, o Sistema 1 nao tern a capacidade de 
executar esse modo de raciocinio; o Sistema 2 pode aprender a pensar estatisticamente, mas 
poucas pessoas recebemo treinamento necessario. 

A psicologia da causalidade foi a base de minha decisao de descrever processos 
psicologicos por metaforas de agencia, com pouca preocupagao com a consistencia. As vezes 
me refiro ao Sistema 1 como um agente com determinadas caracteristicas e preferences, e as 
vezes como uma maquina associativa que representa a realidade por um complexo padrao de 
ligagoes. O sistema e a maquina sao ficgoes; minha razao para usa-los e que eles se ajustamao 
modo como pensamos acerca de causas. Os triangulos e circulos de Heider nao sao realmente 
agentes — e apenas muito facil e natural pensar neles dessa forma. E uma questao de 
economia mental. Presumo que voce (como eu) ache mais facil pensar acerca da mente se 
descrevemos o que acontece em termos de caracteristicas e inten^oes (os dois sistemas) e as 
vezes em termos de regularidades mecanicas (a maquina associativa). Nao pretendo 
convencer voce de que os sistemas sao reais, assim como Heider nao pretendia fazer voce 
acreditar que o triangulo grande seja realmente um valentao. 


FALANDO DE NORMAS E CAUSAS 


“Quando o segundo candidato a vaga se revelou ser tambem um velho amigo meu, nao fiquei tao surpreso. Pouquissima 
repetigao e necessaria para que uma nova experiencia parega normal!” 

“Quando examinarmos a reagao a esses produtos, vamos tomar a precaugao de nao focar exclusivamente na media. Devemos 
considerar todo o leque de reagoes normais.” 

“Ela nao consegue aceitar que foi simplesmente azarada; necessita de uma historia causal. Vai acabar pensando que alguem 
sabotou intencionalmente seu trabalho.” 




7 

uma mAquina de tirar conclusoes precipitadas 



O grande comediante Danny Kaye tinha uma frase que nunca saiu de minha cabe^a desde a 
adolescencia. Falando de uma mulher de quem nao gosta, ele diz: “Sua posigao favorita e ao 
lado dela mesma e seu esporte favorito e o salto para as conclusoes. ”15 A frase veio a tona, eu 
me lembro, na conversa inicial com Amos Tversky sobre a racionalidade das intuicoes 
estatisticas, e hoje acredito que ela oferece uma descricao apropriada de como funciona o 
Sistema 1. Tirar conclusoes precipitadas e eficaz se ha grande probabilidade de que as 
conclusoes estejam corretas e se o custo de um ocasional erro for aceitavel, e se o “pulo” 
poupa grande tempo e esforco. Pular para as conclusoes e arriscado quando a situagao e 
pouco familiar, existe muita coisa em jogo e nao ha tempo para reunir mais informagao. Essas 
sao as circunstancias em que erros intuitivos sao provaveis, os quais podem ser evitados com 
uma intervencao deliberada do Sistema 2. 

NEGLIGENCIA COM A AMBIGUIDADE E SUPRESSAO DA DUVIDA 


AQC 


ANN 
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Figura 6 

O que os tres quadrados exibidos na figura 6 tern em comum? A resposta e que todos sao 
ambiguos. Voce certamente leu o arranjo no quadro da esquerda como A B C e o da direita 
como 12 13 14, mas os elementos centrais emambos os quadros sao identicos. Voce poderia 
perfeitamente ter lido um e outro respectivamente como A13 Ce 12B 14, mas nao fez isso. 
Por que nao? A mesma forma e lida como uma letra em um contexto de letras e como um 
numero num contexto de numeros. O contexto todo ajuda a determinar a interpretacao de cada 
elemento. A forma e ambigua, mas voce tira uma conclusao precipitada sobre sua identidade e 
nao toma consciencia da ambiguidade que foi resolvida. 

Quanto a Ann, voce provavelmente imaginou uma mulher pensando em dinheiro, 
caminhando na diregao de um predio com caixas e cofres. Mas essa interpretacao plausivel 
nao e a unica possivel; a sentenga e ambigua. Se uma senten^a anterior tivesse sido “Eles 
desciam mansamente o rio”,i6 voce teria imaginado uma cena completamente diferente. 
Quando voce acaba de pensar em uma pra^a, a palavra banco nao se associa a dinheiro. Na 
ausencia de um contexto explicito, o Sistema 1 gerou um contexto provavel proprio. Sabemos 
que e o Sistema 1 porque voce nao tinha consciencia da escolha ou da possibilidade de outra 
interpretacao. A menos que tenha praticado canoagem recentemente, voce provavelmente 
passa mais tempo indo a bancos do que descendo rios, e resolveu a ambiguidade de modo 
conforme. Na duvida, o Sistema 1 aposta numa solucao, e a aposta e orientada pela 
experiencia. As regras da aposta sao inteligentes: eventos recentes e o contexto presente temo 







maior peso em determinar uma interpretacao. Quando nenhum evento recente vem a mente, 
lembrangas mais distantes assumem o controle. Entre suas mais recentes e memoraveis 
experiences estava cantar a riminha do ABC; voce nao cantava A 13 C. 

O aspecto mais importante dos dois exemplos e que uma escolha definida foi feita, mas 
voce nao sabia disso. Apenas uma interpretacao veio a mente, e voce nunca teve consciencia 
da ambiguidade. O Sistema 1 nao se mantem a par das alternativas que ele rejeita, nem sequer 
do fato de que havia alternativas. Aduvida consciente nao esta no repertorio do Sistema 1; ela 
exige a manutencao de interpretacoes incompativeis na mente ao mesmo tempo, o que exige 
esforco mental. Incerteza e duvida sao o dominio do Sistema 2. 

UMA TENDENCIA A ACREDITAR E CONFIRMAR 

O psicologo Daniel Gilbert, amplamente conhecido como o autor de O que nos faz felizes, 
certa vez escreveu um ensaio intitulado “How Mental Systems Believe” (Como os sistemas 
mentais acreditam), em que desenvolveu uma teoria da crenca e da descrenca remontando ao 
filosofo do seculo XVII Baruch Spinoza. Gilbert propos que a compreensao de uma afirmacao 
deve comecar com uma tentativa de acreditar nela: a pessoa deve primeiro saber o que a ideia 
iria significar se fosse verdadeira. Somente depois e possivel decidir se e ou nao possivel 
descrer dela. A tentativa inicial de acreditar e uma operacao automatica do Sistema 1, o que 
implica a construcao da melhor interpretacao possivel da situacao. Mesmo uma afirmacao sem 
sentido, argumenta Gilbert, evocara uma crenca inicial. Tente o exemplo usado por ele: 
“whitefish eats candy (peixe-branco come doce). V)ce provavelmente teve consciencia de 
vagas impressoes de peixe e doce como um processo automatico de memoria associativa 
sendo explorado em busca de ligacoes entre as duas ideias que extrairiam sentido da falta de 
sentido. 

Gilbert ve a descrenca como uma operacao do Sistema 2 e descreveu um elegante 
experimento- para provar isso. Os participantes eram apresentados a frases sem sentido, como 
“uma dinca e uma chama” {a dinca is a flame), seguidas apos alguns segundos de uma unica 
palavra, “verdadeiro” ou “falso”. As pessoas eram posteriormente testadas para dizer de 
memoria quais sentencas haviam classificado como “verdadeiras”. Em uma situacao do 
experimento, os participantes tinham de guardar digitos de memoria durante a tarefa. A 
perturbacao do Sistema 2 tinha umefeito seletivo: tornava dificil as pessoas “desacreditar” de 
sentencas falsas. Em um teste de memoria posterior, os participantes esgotados acabavam 
pensando que muitas das falsas sentencas eram verdadeiras. A moral e significativa: quando o 
Sistema 2 esta mais empenhado em tudo, somos capazes de acreditar em quase qualquer coisa. 
O Sistema 1 e credulo e propenso a acreditar, o Sistema 2 e encarregado de duvidar e descrer, 
mas o Sistema 2 as vezes acha-se ocupado, e muitas vezes e preguicoso. Na verdade, a 
evidencia mostra que as pessoas tern maior probabilidade de serem influenciadas por 
mensagens vazias persuasivas, como comerciais, quando estao cansadas e esgotadas. 

As operacoes da memoria associativa contribuem para um vies de confirmagao 


0 confirmation bias ) geral. Quando voce ouve a pergunta, “Sam e amistoso?”, virao a sua 
mente mais exemplos diferentes do comportamento de Sam do que se lhe tivesse sido 
perguntado “Sam e inamistoso?” Uma busca deliberada por evidencia confirmadora, 
conhecida como estrategia de teste de positivo (positive test strategy ), e tambem o modo 
como o Sistema 2 testa uma hipotese. Contrariamente as regras dos filosofos da ciencia, que 
aconselham testar hipoteses tentando refiita-las, as pessoas (e os cientistas, muitas vezes) 
buscam dados que tenham maior probabilidade de se mostrarem compativeis com as crengas 
que possuem no momenta. O vies confirmatario do Sistema 1 favorece a aceita^ao acritica de 
sugestoes e o exagero da probabilidade de eventos extremos e improvaveis. Se lhe 
perguntarem sobre as chances de um tsunami atingir a California dentro dos proximos trinta 
anos, as imagens que vem a sua mente sao provavelmente as imagens de tsunamis, da maneira 
que Gilbert propos para afirmagoes sem sentido como “peixe-branco come doce”. \bce ficara 
propenso a superestimar a probabilidade de um desastre. 

COERENCIA EMOCIONAL EXAGERADA (EFEITO HALO) 

Se voce gosta da politica do presidente, provavelmente gosta da voz dele e tambem de sua 
aparencia. A tendencia a gostar (ou desgostar) de tudo que diz respeito a uma pessoa — 
incluindo coisas que voce nao observou — e conhecida como efeito halo. O termo tern sido 
usado pela psicologia ha um seculo, mas nao entrou em amplo uso na linguagem cotidiana. E 
uma pena, porque o efeito halo e um bom nome para um vies comum que desempenha um 
grande papel no modo como vemos as pessoas e as situates. E uma das maneiras pelas quais 
a representa^ao do mundo que o Sistema 1 gera e mais simples e mais coerente do que a coisa 
real. 

\bce conhece uma mulher chamada Joan numa festa e a acha agradavel e boa de papo. 
Entao ela lhe parece alguem que concordaria em contribuir para a caridade. O que voce sabe 
sobre a generosidade de Joan? A resposta correta e que voce nao sabe praticamente nada, pois 
ha poucos motivos para acreditar que pessoas que sao encantadoras em ocasioes sociais 
tambem contribuem generosamente com a caridade. Mas voce gosta de Joan e vai recuperar a 
sensagao de gostar dela quando pensar a seu respeito. \bce tambem gosta de generosidade e 
de pessoas generosas. Por associagao, voce agora esta predisposto a acreditar que Joan e 
generosa. E agora que acredita que ela e generosa, provavelmente gosta ainda mais de Joan do 
que anteriormente, porque adicionou generosidade a suas demais qualidades apraziveis. 

Evidencia real de generosidade e algo que nao aparece na histaria de Joan, e a lacuna e 
preenchida por uma conjectura que ajusta sua reagao emocional a ela. Em outras situates, a 
evidencia se acumula gradualmente e a interpretagao e moldada pela emogao ligada a primeira 
impressao. Em um eterno classico da psicologia, Solomon Asch apresentou caracteristicas de 
duas pessoas 2 e pediu comentarios sobre suas personalidades. O que voce acha de Alan e 
Ben? 


Alan: inteligente—esfor9ado—imp ulsivo—critico—obst inado—invejoso 

Ben: invejoso—obstinado—crit ico—impulsivo—esfor9ado—inteligente 

Se voce e como a maioria de nos, viu Alan muito mais favoravelmente que Ben. Os tracos 
iniciais na lista mudam o proprio significado dos tragos que aparecem depois. A obstinagao 
de uma pessoa inteligente e vista como aparentemente justificavel e talvez ate merecedora de 
respeito, mas a inteligencia emuma pessoa invejosa e obstinada a torna ainda mais perigosa. 
O efeito halo e tambem um exemplo de ambiguidade suprimida: como a palavra bank 
(banco/margem), o adjetivo stubborn (obstinado: teimoso/determinado) e ambiguo e sera 
interpretado de ummodo que o torne coerente dentro do contexto. 

Houve inumeras variagoes nesse tema de pesquisa. Os participantes de um estudo primeiro 
consideraram os tres primeiros adjetivos que descrevem Alan; depois consideraram os tres 
ultimos, que pertenciam, assim lhes foi dito, a outra pessoa. Quando haviam imaginado os dois 
individuos, perguntou-se aos participantes se era plausivel que todos os seis 
adjetivos- descrevessem a mesma pessoa, e a maioria achou que isso era impossivel! 

A sequencia em que observamos caracteristicas de uma pessoa muitas vezes e determinada 
pelo acaso. A sequencia importa, contudo, porque o efeito halo aumenta o peso das primeiras 
impressoes, as vezes a tal ponto que a informacao subsequente e em grande parte 
desperdi^ada. No inicio de minha carreira como professor, eu dava as notas para as provas 
dissertativas de meus alunos do modo convencional. Eu pegava um caderno de questoes de 
cada vez e lia todas as respostas daquele aluno em imediata sucessao, dando notas para cada 
questao a medida que prosseguia. Depois eu calculava o total e passava ao aluno seguinte. 
Acabei por perceber que minhas avaliagoes das questoes em cada prova eram 
surpreendentemente homogeneas. Comecei a desconfiar que meu sistema de notas exibia um 
efeito halo, e que cada primeira pergunta avaliada por mim tinha um efeito desproporcional na 
nota geral. O mecanismo era simples: se eu tivesse dado uma nota alta para a primeira 
questao, eu propiciava ao aluno o beneficio da duvida sempre que me deparava com uma 
afirmacao vaga ou ambigua posteriormente. Isso parecia razoavel. Certamente um aluno que se 
saira tao bem na primeira questao nao cometeria um erro tolo na segunda! Mas havia serios 
problemas no modo como eu fazia as coisas. Se um aluno tivesse feito duas dissertates, uma 
boa e outra fraca, eu terminava com diferentes notas finais, dependendo de qual havia lido 
primeiro. Eu dissera aos alunos que as duas questoes tinham peso igual, mas isso nao era 
verdade: a primeira tinha um impacto muito maior na nota final do que a segunda. Isso era 
inaceitavel. 

Adotei um novo procedimento. Em vez de ler os cadernos de provas em sequencia, eu lia e 
dava nota para as respostas a primeira questao de todos os alunos, depois passava a seguinte. 
Eu tomava o cuidado de escrever todas as notas na parte interna da capa de tras do caderno, 
de modo a nao ser parcial (ainda que inconscientemente) quando lesse a segunda questao. 
Pouco depois de passar a esse novo metodo, fiz uma observagao desconcertante: minha 
confian^a em meu sistema de notas era agora muito menor do que fora anteriormente. O motivo 


era que agora eu vivenciava um desconforto que me era novo. Quando eu ficava decepcionado 
com a segunda dissertacao de um aluno e virava a capa de tras do caderno para anotar uma 
nota raim, ocasionalmente descobria que dera uma nota alta a primeira questao desse mesmo 
aluno. Tambem observei que eu ficava tentado a minimizar a discrepancia mudando a nota que 
eu ainda nao escrevera, e descobri como era dificil seguir a regra simples de nunca ceder a 
essa tentagao. Minhas notas para as questoes dissertativas de cada aluno muitas vezes 
variavam numa margem consideravel. A falta de coerencia me deixou inseguro e frustrado. 

Eu me sentia agora menos feliz e menos confiante em dar notas do que estivera antes, mas 
reconheci que era um bom sinal, um indicio de que o novo procedimento era superior. A 
consistencia que eu mostrava antes fora algo enganoso; ela produzia uma sensa^ao de conforto 
cognitivo, e meu Sistema 2 ficava feliz de pregui^osamente aceitar a nota final. Ao me 
permitir ser fortemente influenciado pela primeira questao quando avaliava as subsequentes, 
eu me poupava do conflito de descobrir que o mesmo aluno ia muito bem em algumas questoes 
e mal em outras. A desconfortavel inconsistency que se revelou quando passei ao novo 
procedimento era real: refletia nao so a inadequagao de cada questao isolada como uma 
medida do que o aluno sabia, mas tambem a inconfiabilidade de meuproprio sistema de notas. 

O procedimento que adotei para domar o efeito halo segue um principio geral: o erro 
decorrelato (decorrelate error)] Para compreender como funciona esse principio, imagine que 
um grande numero de observadores e apresentado a potes de vidro contendo moedas e que 
eles sao desafiados a estimar o numero de moedas em cada pote. Como explicou James 
Surowiecki em seu best-seller A sabedoria das multidoes-, esse e o tipo de tarefa em que os 
individuos se saem muito mal, mas no qual um pool de pareceres individual se sai 
notavelmente bem Alguns individuos avaliam um numero muito maior do que o real, outros, 
estimam um numero baixo, mas quando a media de muitos pareceres e tirada, ela tende a ser 
bastante precisa. O mecanismo e direto: todos os individuos olhampara o mesmo pote, e todas 
as suas estimativas tern uma base comum. Por outro lado, os erros que os individuos cometem 
sao independentes dos erros cometidos pelos outros, e (na ausencia de um vies sistematico) 
eles tendem a uma media zero. Contudo, a magia da redugao de erro fiinciona bem somente 
quando as observances sao independentes e seus erros estao nao correlacionados. Se os 
observadores compartilham de um vies, a agregagao dos pareceres nao vai reduzi-lo. Permitir 
que os observadores influenciem uns aos outros reduz efetivamente o tamanho da amostra, e 
comisso a precisao da estimativa de grupo. 

Para extrair a informanao mais util de multiplas fontes de evidencia, deve-se sempre tentar 
tornar essas fontes independentes umas das outras. Essa regra e parte do procedimento 
policial adequado. Quando ha multiplas testemunhas de umevento, elas nao tempermissao de 
discuti-lo antes de dar seu depoimento. O objetivo e nao so impedir o conluio de testemunhas 
hostis, mas tambem impedir testemunhas imparciais de influenciar umas as outras. 
Testemunhas que trocam suas experiences tenderao a cometer erros similares em seus 
depoimentos, reduzindo o valor total da informanao que elas fornecem. Eliminar a 


redundancia de suas fontes de informagao e sempre uma boa ideia. 

O principio de pareceres independentes (e erros decorrelacionados) encontra aplicagoes 
imediatas na condugao de reunioes, atividade em que os executivos das organizagoes passam 
grande parte do dia quando estao trabalhando. Uma regra simples pode ajudar: antes que uma 
questao seja discutida, deve-se cobrar de todos os participantes que escrevam um breve 
resumo de sua posigao. Esse procedimento faz bom uso do valor da diversidade de 
conhecimento e opiniao no grupo. Apratica padronizada de discussao aberta da muito peso as 
opinioes dos que falam primeiro e de modo assertivo, levando os demais a ir atras do que 
disseram. 


O QUE VOCE VE E TUDO QUE HA (WYSIATI) 

Uma das minhas lembrangas mais caras dos primeiros anos de trabalho com Amos e uma cena 
comica que ele gostava de fazer. Personificando a perfeigao um dos professores com quern 
estudara filosofia na faculdade, Amos grunhia em um hebreu marcado por pesado sotaque 
alemao: “Foces nunca defem esquecer da Primazia do Existir .” O que exatamente seu 
professor queria dizer com essa frase nunca ficou claro para mim (nem para Amos, eu acho), 
mas as piadas do meu colega sempre tinham uma razao de ser. Ele lembrava da velha frase (e 
eventualmente eu tambem) sempre que encontravamos a notavel assimetria entre os modos 
como nossa mente trata informacao que esta presentemente disponivel e informacao de que 
nao dispomos. 

Uma caracteristica essencial no projeto da maquina associativa e que ela retrata apenas 
ideias ativadas. Informacao que nao e recuperada (nemmesmo inconscientemente) da memoria 
poderia perfeitamente nem existir. O Sistema 1 se sobressai em construir a melhor historia 
possivel a incorporar ideias presentemente ativadas, mas ele nao considera (nem pode) 
informacao que nao detem. 

A medida do sucesso para o Sistema 1 e a coerencia da historia que ele consegue criar. A 
quantidade e qualidade dos dados em que a historia esta baseada sao amplamente irrelevantes. 
Quando a informacao e escassa, o que e uma ocorrencia comum, o Sistema 1 opera como uma 
maquina tirando conclusoes precipitadas. Considere o seguinte: “Mindik sera uma boa lider? 
Ela e inteligente e forte...” Uma resposta rapidamente veio a sua mente, e a resposta foi sim. 
Voc e escolheu a melhor resposta baseado na informacao muito limitada disponivel, mas saiu 
correndo antes de ouvir o tiro de largada. E se os dois adjetivos que viessem a seguir fossem 
corrupta e cruel ? 

Observe o que voce nao fez quando pensou brevemente em Mindik como uma lider. \bce 
nao comecou por se perguntar: “O que eu precisaria saber antes de ter formado uma opiniao 
sobre a qualidade de lideranca de alguem?” O Sistema 1 operou por conta propria a partir do 
primeiro adjetivo: inteligente e bom, inteligente e forte e muito bom. Essa e a melhor historia 
que pode ser construida a partir de dois adjetivos, e o Sistema 1 a proferiu com grande 
conforto cognitivo. A historia sera diferente se nova informacao for introduzida (como, Mindik 



e corrupta), mas nao ha espera nem qualquer incomodo subjetivo. E ainda permanece um vies 
favorecendo a primeira impressao. 

Acombina 9 ao de um Sistema 1 que busca coerencia comum Sistema 2 preguigoso significa 
que o Sistema 2 vai endossar muitas cren^as intuitivas, as quais refletem intimamente as 
impressoes geradas pelo Sistema 1. Claro que o Sistema 2 tambem e capaz de uma 
aproxima^ao mais sistematica e cuidadosa da evidencia, e de seguir uma lista de itens que 
devem ser ticados antes de se tomar uma decisao — pense na compra de uma casa, quando 
voce deliberadamente busca informa 9 ao que nao possui. Contudo, espera-se que o Sistema 1 
influencie ate as decisoes mais cuidadosas. Seu input nunca cessa. 

Tirar conclusoes precipitadas com base em evidencia limitada e tao importante para a 
compreensao do pensamento intuitivo, e aparece com tanta frequencia neste livro, que vou 
usar uma abreviatura desajeitada para isso: WYSIATI, as iniciais de what you see is all there 
is, ou “o que voce ve e tudo que ha”. O Sistema 1 e radicalmente insensivel tanto a qualidade 
como a quantidade da informagao que origina as impressoes e intui^oes. 

Amos, com dois de seus alunos de gradua^ao em Stanford, relatou um estudo que lida 
diretamente com WYSIATI, observando a rea^ao de pessoas que recebem evidencia 
unilateral- e sabemdisso. Os participantes eramexpostos a situates legais, como a seguinte: 


No dia 3 de setembro, o queixoso, David Thornton, um representante sindical de 43 anos, esteve presente na Thrifty 
Drug Store n° 168, realizando uma visita rotineira do sindicato. Dez minutos apos sua chegada, um gerente do 
estabelecimento o confrontou e Hie disse que nao podia mais conversar com os empregados sindicalizados nas 
dependences da loja. Em vez disso, ele teria de se reunir com eles numa sala dos fundos, na hora do intervalo. Esse 
tipo de pedido esta previsto no contrato da Thrifty Drug com o sindicato, mas seu cumprimento nunca antes ha via sido 
exigido. Quando o sr. Thornton opos-se, foi informado de que tinlia a opgao de se conformar a essa exigence, deixar o 
estabelecimento ou ser preso. Nesse ponto, o sr. Thornton observou para o gerente que sempre tivera permissao de 
conversar com os empregados nas dependences da loja por pelo menos dez minutos, contanto que as atividades 
comerciais nao fossem interrompidas, e que ele preferia ser preso a mudar o procedimento de sua veita de rotina. O 
gerente entao chamou a police e fez com que o sr. Thornton fosse levado dali algemado por invasao de propriedade. 
Apos ter sido fichado e deixado numa cela por um breve periodo, todas as acusagoes foram retiradas. O sr. Thornton 
esta processando a Thrifty Drug por detengao indevida. 

Alem desse background, que todos os participantes leram, as argumentacoes dos advogados 
eram expostas a diferentes grupos. Naturalmente, o advogado do sindicalista descrevia a 
prisao como uma tentativa de intimidacao, enquanto o advogado do estabelecimento defendia 
que a realizacao da reuniao dentro da loja perturbaria o ambiente de trabalho e que o gerente 
agira do modo apropriado. Alguns participantes, como um juri, escutavam os dois lados. Os 
advogados nao acrescentavam nenhuma informacao util que nao fosse possivel inferir do 
background. 

Os participantes tinham plena consciencia do arranjo, e os que escutavam apenas um lado 
poderiam facilmente ter produzido o argumento para o outro lado. Entretanto, a apresentagao 
de evidencia unilateral tinha um efeito bem pronunciado nos vereditos. Alem do mais, os 


participantes que viam evidencia unilateral mostravam maior confianca em seus vereditos do 
que aqueles que viam ambos os lados. Isso e exatamente o que seria de se esperar se a 
confianca que as pessoas sentem e determinada pela coerencia da historia que conseguem 
construir a partir da informagao disponivel. E a consistencia da informagao que importa para 
uma boa historia, nao sua completude. Na verdade, voce muitas vezes vai descobrir que saber 
pouco torna mais facil ajustar tudo que voce sabe emumpadrao coerente. 

WYSIATI facilita a conquista de coerencia e do conforto cognitivo que nos leva a aceitar 
uma afirmagao como verdadeira. Explica por que podemos pensar com rapidez e como somos 
capazes de extrair sentido de informagao parcial emummundo complexo. Na maior parte do 
tempo, a historia coerente que montamos e proxima o suficiente da realidade para apoiar uma 
agao razoavel. Contudo, invocarei WYSIATI tambem para ajudar a explicar uma lista longa e 
diversa de vieses de julgamento e escolha, incluindo os seguintes, dentre muitos outros: 

• Superconfianga ( overconfidence ): Como a regra WYSIATI da a entender, nem a 
quantidade nem a qualidade da evidencia contammuito para a confianca subjetiva. A 
confianca que os individuos depositam em suas crengas depende principalmente da 
qualidade da narrativa que podem contar acerca do que veem, mesmo se veem 
pouco. Muitas vezes deixamos de levar em conta a possibilidade de que a evidencia 
que deve ser critica para nosso julgamento esteja faltando — o que vemos e tudo que 
ha. Alem do mais, nosso sistema associative tende a se acomodar em um padrao 
coerente de ativagao e de duvida e ambiguidade suprimidas. 

• Efeitos de enquadramento {framing effects ): Modos diferentes de apresentar a 
mesma informacao ffequentemente evocam diferentes cmocoes. A afirmagao de que 
“as chances de sobreviver um mes apos a cirurgia sao de 90%” e mais 
tranquilizadora do que a afirmacao equivalente de que a “mortalidade no periodo de 
ummes apos a cirurgia e de 10%”. Similarmente, trios descritos como sendo “90% 
livres de gordura” sao mais atraentes do que se descritas como sendo com “10% de 
gordura”. A equivalencia das formulacoes alternativas e transparente, mas um 
individuo normalmente ve apenas uma formulacao, e o que ele ve e tudo que ha. 

• Negligencia com a taxa-base {base-rate neglect ): Lembrem-se de Steve, o sujeito 
docil e organizado que as pessoas normalmente pensam ser um bibliotecario. A 
descrigao de personalidade e proeminente e vivida e embora voce certamente saiba 
que ha mais fazendeiros do sexo masculino que bibliotecarios do sexo masculino, 
esse fato estatistico quase certamente nao veio a sua mente quando voce inicialmente 
considerou a questao. O que voce viu era tudo que havia. 

FALANDO DE CONCLUSOES PRECIPITADAS 

“Ela nao sabe nada sobre as capacidades gerenciais dessa pessoa. Esta se pautando apenas pelo efeito halo de uma boa 


apresenta?ao.” 



“Vamos decorrelacionar erros obtendo julgamentos separados sobre o assunto antes de qualquer discussao. Conseguiremos 
mais informagao de avaliagoes independentes.” 

“Eles tomaram essa grande decisao com base em um bom relatorio de um unico consultor. WYSIATI — o que voce ve e tudo 
que ha. Aparentemente nao se deram conta da pouquissima informagao que tinham.” 

“Eles nao queriam mais informagao que pudesse estragar a historia deles. WYSIATI.” 


— A expressao idiomatica jumping to conclusions significa tomar uma decisao sem estar de posse de todos os fatos ou 
informagoes, isto e, tirar conclusoes precipitadas; embora a tradugao literal nao faga sentido em portugues, foi necessario 
recorrer a essa solugao para os momentos no texto em que ela assume o duplo sentido de pulo ou salto tanto fisico como 
mental. (N. do T.) 

— O exemplo acirna e baseado na palavra em ingles para banco — bank —, que tambem significa margem do rio. (N. do T.) 
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COMO OS JULGAMENTOS ACONTECEM 



Nao ha limite para o numero de perguntas que voce pode responder, seja perguntas que alguma 
outra pessoa faz, seja perguntas que voce faz a si mesmo. Tampouco ha um limite para o 
numero de atributos que voce pode avaliar. \foce e capaz de contar o numero de letras 
maiusculas nesta pagina, comparar a altura das janelas de sua casa com as da casa do outro 
lado da rua e estimar as perspectivas politicas de seu senador numa escala que vai de 
excelente a desastrosa. As perguntas sao dirigidas ao Sistema 2, que vai dirigir a aten^ao e 
fazer uma busca na memoria para encontrar as respostas. O Sistema 2 recebe as perguntas ou 
as gera: tanto num caso como no outro ele dirige a aten^ao e procura na memoria para 
encontrar as respostas. O Sistema 1 opera de modo diferente. Ele monitora continuamente o 
que esta acontecendo fora e dentro da mente, e gera continuamente avaliacoes dos varios 
aspectos da situa^ao sem inten^ao especifica e com pouco ou nenhum esfor^o. Essas 
avaliagdes basicas (basic assessments ) desempenham importante papel no julgamento 
intuitivo, pois elas facilmente entram no lugar de questoes mais dificeis — essa e a ideia 
essencial da abordagem de heuristicas e vieses. Duas outras caracteristicas do Sistema 1 
tambem sustentam a substitui^ao de um julgamento por outro. Uma e a capacidade de traduzir 
valores atraves de dimensoes, coisa que voce faz ao responder a uma pergunta que a maioria 
das pessoas acha facil: “Se Sam fosse tao alto quanto inteligente, ele seria alto ou baixo?” 
Finalmente, ha o bacamarte mental (mental shotgun). Uma intengao do Sistema 2 em 
responder a uma pergunta especifica ou avaliar um atributo particular da situagao 
automaticamente dispara outros calculos, incluindo avaliacoes basicas. 

AVALIACOES BASICAS 

O Sistema 1 foi moldado pela evolucao para fornecer uma avaliacao continua dos principais 
problemas que um organismo deve resolver para sobreviver: Como andam as coisas? Existe 
alguma ameaca ou grande oportunidade? Tudo esta normal? Devo me aproximar ou evitar? As 
questoes talvez sejam menos prementes para um humano em um ambiente urbano do que para 
uma gazela na savana, mas herdamos os mecanismos neurais que evoluiram para fornecer 
avaliacoes atuais do nivel de ameaca, e eles nao foram desligados. As situates sao 
constantemente estimadas como boas ou ruins, exigindo a ftiga ou permitindo a abordagem. 
Bom humor e conforto cognitivo sao os equivalentes humanos das avaliacoes de seguranca e 
familiaridade. 

Para um exemplo especifico de uma avaliagao basica , considere a capacidade de 
discriminar amigo de inimigo a um olhar. Isso contribui para as chances de uma pessoa 
sobreviver em um mundo perigoso, e tal aptidao de fato evoluiu. Alex Todorov, meu colega 
em Princeton, explorou as raizes biologicas- dos julgamentos rapidos sobre ate onde e seguro 
interagir com um estranho. Ele demonstrou que somos dotados de uma capacidade para 


estimar, com um simples olhar para o rosto de um estranho, dois fatos potencialmente craciais 
sobre essa pessoa: ate que ponto ela e dominante (e portanto potencialmente ameagadora) e 
ate que ponto e confiavel, isto e, se suas intengoes estao mais para cordiais ou hostis 2 . O 
formato do rosto fornece os indicios para avaliar a dominancia: um queixo quadrado e “forte” 
e um deles. A expressao facial (sorriso ou carranca) fornece os indicios para avaliar as 
intencoes do estranho. A combi nag ao de um queixo quadrado comuma boca virada para baixo 
pode significar encrenca-. A precisao da leitura de rosto e longe de perfeita: queixos 
arredondados nao sao um indicador confiavel de brandura, e sorrisos podem (ate certo ponto) 
ser fmgidos. Mesmo assim, ate uma capacidade imperfeita de avaliar estranhos confere uma 
vantagem na sobrevivencia. 

Esse anti go mecanismo e posto em novo uso no mundo moderno: ele tern alguma influencia 
em como as pessoas votam. Todorov mostrou para seus alunos fotos do rosto de homens, as 
vezes por apenas um decimo de segundo, e pediu-lhes que classificassem os rostos segundo 
varios atributos, incluindo capacidade de agradar e competencia. Os observadores mostraram 
grande consenso nessas classificagoes. Os rostos que Todorov mostrou nao eram uma serie 
aleatoria: eram fotos de politicos em campanha por um cargo eletivo. Todorov em seguida 
comparou os resultados das disputas eleitorais com as classificagoes de competencia que os 
alunos de Princeton haviam feito, baseadas em uma breve exposigao de fotografias e fora de 
qualquer contexto politico. Em cerca de 70% das eleigoes para senador, congressista e 
governador, o vencedor foi o candidato cujo rosto recebera uma classificagao maior de 
competencia. O resultado surpreendente foi rapidamente confirmado em eleigoes nacionais na 
Finlandia, eleicoes regionais na Inglaterra e diversas disputas eleitorais na Australia, na 
Alemanha e no Mexico4. Surpreendentemente (ao menos para mim), classificagoes de 
competencia eram muito mais profeticas em relagao a resultados eleitorais no estudo de 
Todorov do que classificagoes da capacidade de agradar. 

Todorov descobriu que as pessoas julgam competencia combinando as duas dimensoes de 
forga e confiabilidade. Os rostos que transmitem competencia combinam um queixo forte com 
um sorriso denotando ligeira autoconfianca. Nao ha evidencia de que esses tracos faciais de 
fato prevejam se os politicos se sairao bem no mandato. Mas estudos da reagao do cerebro a 
candidatos vencedores e derrotados mostram que somos biologicamente predispostos a 
rejeitar candidatos que carecem dos atributos que valorizamos — nessa pesquisa, os 
derrotados evocaram indicates mais fortes de reagao emocional (negativa). Esse e um 
exemplo do que chamarei de heuristica de julgamento nos proximos capitulos. Os eleitores 
estao tentando formar uma imp res sao de quao bem um candidato se saira no mandato, e 
retrocedem a uma avaliagao mais simples que e feita de forma rapida e automatica e esta 
disponivel quando o Sistema 2 deve tomar sua decisao. 

Cientistas politicos deram continuidade a pesquisa inicial de Todorov identificando uma 
categoria de eleitores para quern as preferences automaticas do Sistema 1 apresentam 
probabilidade particularmente maior de desempenhar um papel importante. Descobriram o 


que estavam procurando entre eleitores politicamente desinformados que assistiam a muita 
televisao. Como esperado, o efeito da competencia facial na votagao e cerca de tres vezes 
maior entre os eleitores pobres de informagao e propensos a teve do que entre outros que sao 
mais bem informados e assistema menos televisao-. Evidentemente, a importancia relativa do 
Sistema 1 em determinar as escolhas eleitorais nao e a mesma para todo mundo. Vamos 
encontrar outros exemplos de diferencas individual como essas. 

O Sistema 1 compreende a linguagem, e claro, e a compreensao depende das avalia^oes 
basicas que sao rotineiramente realizadas como parte da percep^ao dos eventos e da 
compreensao de mensagens. Essas avaliagoes incluem calculos de similaridade e 
representatividade, atribuigoes de causalidade e estimativas da disponibilidade de 
associates e paradigmas. Elas sao realizadas ate na ausencia de um ajuste de tarefa- (task 
set ) especifico, embora os resultados sejam usados para atender as demandas da tarefa a 
medida que surgem. 

A lista de avalia^oes basicas e longa, mas nemtodo atributo possivel e avaliado. Para um 
exemplo, observe brevemente a figura 7 na pagina 54. 

Um olhar fornece uma impressao imediata de muitas caracteristicas da disposigao exibida. 
\bce sabe que as duas torres sao igualmente altas e que sao mais semelhantes uma a outra do 
que a torre da esquerda e do arranjo de blocos no meio. Entretanto, voce nao sabe 
imediatamente que o numero de blocos na torre esquerda e o mesmo numero de blocos 
disposto no chao, e voce nao tern impressao alguma da altura da torre que poderia construir 
com eles. Para confirmar que os numeros sao iguais, voce precisaria contar as duas series de 
blocos e comparar os resultados, atividade que somente o Sistema 2 pode executar. 



Figura 7 


CONJUNTOS E PROTOTIPOS 

Para outro exemplo, considere a pergunta: qual e o comprimento medio das linhas na figura 8? 



Figura 8 

















Essa pergunta e facil e o Sistema 1 a responde sem demora. Experimentos revelaram que 
uma fra^ao de segundo e suficiente para que as pessoas registrem a extensao media de um 
arranjo de linhas com consideravel precisao. Alem do mais, a exatidao desses julgamentos 
nao e prejudicada quando o observador esta cognitivamente ocupado com uma tarefa de 
memoria. Eles nao sabem necessariamente como descrever a media em polegadas ou 
centimetros, mas se mostrarao bem precisos em ajustar o comprimento de outra linha para 
bater com a media. O Sistema 2 nao e necessario para formar uma impressao da norma de 
comprimento para um arranjo. O Sistema 1 faz isso, de maneira automatica e sem esforgo, 
assim como registra a cor das linhas e o fato de que nao sao paralelas. Tambem podemos 
formar uma impressao imediata do numero de objetos em um arranjo — com precisao, se 
houver quatro objetos oumenos, grosseiramente, se houver mais. 

Agora passemos a outra questao: Qual e a extensao total das linhas na figura 8? Isso e uma 
experiencia diferente, pois o Sistema 1 nao tern sugestoes a oferecer. O unico modo de voce 
responder a essa pergunta e ativando o Sistema 2, que ira laboriosamente estimar a media, 
estimar ou contar as linhas e multiplicar o comprimento medio pelo numero de linhas. 

O fracasso do Sistema 1 em calcular com um simples olhar a extensao total de um conjunto 
de linhas pode lhe parecer obvio; voce nunca pensou que fosse capaz de faze-lo. E na verdade 
a ocorrencia de uma importante limitagao desse sistema. Como o Sistema 1 representa 
categorias por meio de um prototipo ou de um conjunto de paradigmas tipicos, ele lida bem 
com medias, mas mal com somas. O tamanho da categoria, o numero de ocorrencias que ela 
contem, tende a ser ignorado nos julgamentos do que chamarei de variaveis tipo soma ( sum¬ 
like variables). 

Perguntou-se aos participantes de um dos inumeros experimentos que foram inspirados 
pelo litigio que se seguiu ao desastroso vazamento de petroleo do Exxon Valdez- sobre sua 
disposigao de pagar por redes para cobrir manchas de oleo em que passaros migratorios 
muitas vezes se afogavam Diferentes grupos de participantes afirmaram sua disposicao de 
pagar para salvar 2 mil, 20 mil ou 200 mil passaros. Se salvar passaros e umbem economico, 
ele deve ser uma variavel tipo soma: salvar 200 mil passaros deveria valer muito mais do que 
salvar 2 mil passaros. De fato, as contribuigoes medias dos tres grupos foram 80, 78 e 88 
dolares, respectivamente. O numero de passaros fez pouquissima diferenca. Aquilo a que os 
participantes reagiram, em todos os tres grupos, foi um prototipo — a horrivel imagem de um 
passaro desamparado se afogando, suas penas encharcadas de oleo espesso. Aquase completa 
negligencia com a quantidade emtais contextos emocionais foi confirmada inumeras vezes. 

equipara^Ao de intensidade 

Questoes sobre sua felicidade, a popularidade do presidente, a puni^ao apropriada para 
viloes fmanceiros e as perspectivas fiituras de um politico compartilham uma caracteristica 
importante: todas se referem a uma dimensao subjacente de intensidade ou quantidade que 
permite o uso da palavra mais: mais felicidade, mais popular, mais severa ou mais poderosa 


(para um politico). Por exemplo, o fiituro politico de uma candidata pode variar do baixo “Ela 
sera derrotada na primaria” ao alto “Ela umdia sera presidente dos Estados Unidos”. 

Aqui encontramos uma nova aptidao do Sistema 1. Uma escala subjacente de intensidade 
permite equiparagao ( matching ) entre dimensoes diversas. Se crimes fossem cores, 
assassinato seria ummatiz de vermelho mais profiindo que roubo. Se crimes fossem expressos 
como musica, assassinato em massa seria tocado em fortissimo enquanto o acumulo de multas 
por estacionamento seria um leve pianissimo. E e claro que voce partilha de sentimentos 
semelhantes sobre a intensidade das punigoes. Em experimentos classicos, as pessoas 
ajustaram a altura de um som a gravidade dos crimes; outras pessoas ajustaram a altura a 
gravidade das punigoes legais. Se voce escutava duas notas, uma para o crime e uma para a 
punigao, sentiria uma sensagao de injustiga- se umtom fosse bemmais alto do que o outro. 

Considere um exemplo que vamos encontrar novamente mais tarde: 


Julie lia com fluencia quando tinha 4 anos de idade. 

Agora equipare a habilidade de leitura Julie na infancia com a seguinte escala de intensidade: 


Qual a altura de um homem que e tao alto quanto Julie era precoce? 

O que voce acha de 1,80 metro? Obviamente e pouco. E que tal 2,10 metros? Provavelmente e 
demais. Voce esta procurando uma altura que seja tao notavel quanto aprender ao ler aos 4 
anos. Razoavelmente notavel, mas nao extraordinaria. Ler com 15 meses de idade seria 
extraordinario, talvez como um homem com 2,30 metros. 


Qual nivel de renda em sua profissao se equipara ao desempenho de Julie na leitura? 

Que crime e tao grave quanto Julie era precoce? 

Que media de notas em Harvard ou Yale se equipara a leitura de Julie? 

Nao e tao dificil, nao acha? Alem do mais, pode ter certeza de que suas equiparagoes serao 
muito proximas das de outras pessoas no meio cultural ao qual voce pertence. Veremos que ao 
pedir as pessoas uma previsao da media universitaria de Julie a partir da informagao sobre a 
idade com que ela aprendeu a ler, elas respondem com a tradugao de uma escala para outra e a 
escolha de uma media equiparada. E veremos tambem por que esse modo de prever por 
equiparagao e estatisticamente errado — embora seja perfeitamente natural para o Sistema 1, 
e para a maioria das pessoas, exceto estatisticos, tambem e aceitavel para o Sistema 2. 

O BACAMARTE MENTAL 

O Sistema 1 realiza inumeros calculos ao mesmo tempo. Alguns deles sao avaliagoes 
rotineiras que acontecem continuamente. Sempre que seus olhos se abrem, seu cerebro calcula 
uma representagao tridimensional do que esta em seu campo de visao, incluindo o formato dos 


objetos, a posigao no espa^o, a identidade deles. Nenhuma intengao e necessaria para disparar 
o gatilho dessa opera^ao ou o processo de monitoramento continuo da viola^ao de 
expectativas. Ao contrario dessas avaliagoes de rotina, outros calculos sao empreendidos 
apenas quando necessarios: voce nao realiza uma estimativa contlnua de como esta feliz ou 
bem de vida, e mesmo que seja um viciado em polltica, nao avalia continuamente as 
perspectivas do presidente. Os julgamentos ocasionais sao voluntaries. Eles ocorrem apenas 
quando voce quer. 

\bce nao conta automaticamente o numero de silabas de cada palavra que le, mas poderia 
fazer isso se quisesse. Porem, o controle sobre calculos intencionais esta longe de ser preciso: 
muitas vezes calculamos bem mais do que queremos ou precisamos. Chamo esse excesso de 
calculo de bacamarte mental. E impossivel mirar num unico ponto com um bacamarte porque 
ela atira projeteis que se dispersam, e parece igualmente dificil para o Sistema 1 nao fazer 
mais do que o Sistema 2 o encarrega de fazer. Dois experimentos sobre os quais li ha muito 
tempo sugerem essa imagem. 

Participantes de um experimento escutavam pares de palavras, com a instrugao de apertar 
uma tecla o mais rapidamente possivel sempre que percebessem que as palavras rimavam^. As 
palavras rimamnestes dois pares: 

VOTE—NOTE 
VOTE—GOAT 

A diferenca e obvia para voce porque voce esta vendo os dois pares. VOTE (voto) e GOAT 
(bode) rimam, mas se escrevem de forma diferente. Os participantes apenas escutavam as 
palavras, mas tambem eram influenciados pela grafia. Eles eram nitidamente mais vagarosos 
para reconhecer as palavras como uma rima se a grafia era discrepante. Embora as instru^oes 
exigissem uma comparagao apenas dos sons, os participantes tambem comparavam as grafias, 
e a nao equiparagao nessa dimensao irrelevante tornava-os mais lentos. A inten^ao de 
responder a uma pergunta evocava outra, que era nao apenas superflua como tambem 
prejudicial a tarefa principal. 

Em outro estudo, as pessoas escutavam uma serie de frases, com a instrugao de apertar uma 
tecla o mais rapido possivel para indicar se a frase era literalmente verdadeira—, e outra tecla 
se a frase nao fosse literalmente verdadeira. Quais sao as respostas corretas para as seguintes 
frases? 


Some roads are snakes. (Algumas estradas sao cobras.) 

Some jobs are snakes. (Alguns empregos sao cobras.) 

Some jobs are jails. (Alguns empregos sao prisdes.) 

Todas as tres frases sao literalmente falsas. Entretanto, voce provavelmente observou que a 
segunda frase e mais obviamente falsa do que as outras duas — os tempos de reagao coligidos 
no experimento confirmaram uma diferenca substancial. O motivo da diferenca e que as duas 
frases dificeis podem ser metaforicamente verdadeiras. Aqui mais uma vez a inten^ao de se 


realizar um calculo evocou outro. E aqui mais uma vez a resposta correta prevaleceu no 
conflito, mas o conflito com a resposta irrelevante prejudicou o desempenho. No capitulo 
seguinte veremos que a combinacao de um bacamarte mental com a cquiparacao de 
intensidade (intensity matching ) explica o motivo por que formamos julgamentos intuitivos 
acerca de muitas coisas sobre as quais pouco sabemos. 

FALANDO DE JULGAMENTO 

“Avaliar se uma pessoa e atraente ou nao constitui uma avaliagao basica. Voce faz isso automaticamente, quer queira, quer nao, 
e isso o influencia.” 

“Ha circuitos no cerebro que estimam dominancia a partir do formato do rosto. Ele tem o physique du role para um papel de 
lideranga.” 

“A punigao nao parecera justa a menos que sua intensidade se equipare ao crime. Do mesmo rnodo como voce pode equiparar 
a altura de um som ao brilho de uma luz.” 

“Essa foi uma clara ocorrencia de bacamarte mental. Perguntaram-lhe se achava que a empresa era financeiramente solida, 
mas ele nao conseguia esquecer que gosta do produto deles.” 
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RESPONDENDO A UMA PERGUNTA MAIS FACIL 



Um aspecto notavel de sua vida mental e que voce raramente fica perplexo. Claro que 
ocasionalmente voce se depara com uma questao como 17 x 24 = ? para a qual nenhuma 
resposta lhe vem imediatamente a cabega, mas esses momentos de estarrecimento sao raros. O 
estado normal de sua mente e que voce dispoe de sentimentos e opinioes intuitivos sobre 
quase tudo que surge em seu caminho. Voce simpatiza ou antipatiza com uma pessoa bem antes 
de saber muita coisa sobre ela; voce mostra confianga ou desconfianga em relagao a estranhos 
sem saber por que; voce sente que um empreendimento esta fadado ao sucesso sem fazer uma 
analise. Quer voce afirme, quer nao, muitas vezes tern respostas para perguntas que nao 
compreende completamente, apoiando-se em evidencias que nao e capaz de explicar nem de 
defender. 


SUBSTITUINDO PERGUNTAS 

Proponho uma explicagao simples sobre como geramos opinioes intuitivas sobre questoes 
complexas. Se uma resposta satisfatoria para uma pergunta dificil nao e rapidamente 
encontrada, o Sistema 1 encontrara uma pergunta relacionada que e mais facil e que vai 
responder a ela. Chamo essa operagao de responder a uma pergunta em lugar de outra de 
substituigao. Tambemadoto os seguintes termos: 

A pergunta-alvo e a avaliagao que voce tenciona produzir. 

A pergunta heuristica e a pergunta mais simples que voce responde em lugar dela. 

A definigao tecnica de heuristica e um procedimento simples que ajuda a encontrar respostas 
adequadas, ainda que geralmente imperfeitas, para perguntas dificeis. A palavra vem da 
mesma raiz que heureca. 

A ideia de substituigao surgiu cedo em meu trabalho com Amos, e era o nucleo do que veio 
a ser a abordagem de heuristicas e vieses. Perguntamo-nos como as pessoas conseguem fazer 
julgamentos de probabilidade sem saber precisamente o que e probabilidade. Concluimos que 
as pessoas devem de algum modo simplificar essa tarefa impossivel, e comegamos a tentar 
descobrir como o faziam. Nossa resposta foi que quando requisitadas a julgar uma 
probabilidade, as pessoas na verdade julgam alguma outra coisa e creem ter julgado a 
probabilidade. O Sistema 1 muitas vezes toma essa atitude quando confrontado com perguntas- 
alvo dificeis, se a resposta para uma pergunta heuristica relacionada e mais facil vem 
prontamente a cabega. 

Substituir uma pergunta por outra pode ser uma boa estrategia para resolver problemas 
dificeis, e George Polya incluiu a substituigao em seu classico A arte de resolver problemas: 
“Se voce nao consegue resolver um problema, entao ha um problema mais facil que voce pode 



resolver: encontre-o.” As heuristicas de Polya sao procedimentos estrategicos 
deliberadamente implementados pelo Sistema 2. Mas as heuristicas que discuto neste capltulo 
nao sao escolhidas; sao uma consequencia de bacamarte mental, o controle impreciso que 
temos ao mirar respostas para nossas perguntas. 

Considere as perguntas listadas na coluna da esquerda da tabela 1. Sao perguntas dificeis, e 
antes que voce possa produzir uma resposta logica para qualquer uma delas voce deve lidar 
com outras questoes dificeis. Qual o significado da felicidade? Quais sao os acontecimentos 
politicos provaveis dos proximos seis meses? Quais as penas padroes para outros crimes 
financeiros? Quao forte e a compcticao enifentada pelo candidato? Que outras causas 
ambientais ou de outra especie devem ser consideradas? Lidar com essas perguntas a serio e 
completamente impraticavel. Mas voce nao esta limitado a respostas perfeitamente 
raciocinadas para essas perguntas. Ha uma alternativa heuristica ao raciocinio cuidadoso, que 
as vezes fiinciona razoavelmente bem e as vezes induz a erros graves. 

Pergunta-Alvo Pergunta Heuristica 

Ate que ponto voce contribuiria para salvar Ate que ponto me emociono quando 

especies em risco de extingao? penso em golfinhos morrendo? 

O quanto voce esta feliz com sua vida atualmente? Qual e meu humor neste exato momenta? 

Qual sera a popularidade do presidente daqui a seis Qual e a popularidade do presidente 
meses? neste momenta? 

Como devem ser punidos consultores financeiros Quanta raiva eu sinto quando penso em 
que se aproveitam dos aposentados? predadores financeiros? 

Esta mulher esta concorrendo Esta mulher parece uma vitoriosa na 

para a primaria. Ate onde ela chegara na politica? politica? 

Tabela 1 

O bacamarte mental torna facil gerar respostas rapidas para perguntas dificeis sem impor 
muito esforgo a seu preguigoso Sistema 2. A contrapartida da direita para cada uma das 
perguntas na coluna da esquerda e muito mais conveniente de ser evocada e muito facilmente 
respondida. Seus sentimentos sobre golfinhos e vigaristas financeiros, seu humor do momenta, 
suas impressoes sobre a capacidade politica do candidato na primaria ou a situagao atual do 
presidente lhe virao facilmente a mente. As perguntas heuristicas fornecem uma resposta 
pronta para cada uma das dificeis perguntas-alvo. 

Alguma coisa continua faltando nessa histaria: as respostas precisam se adequar as 
perguntas originais. Por exemplo, meus sentimentos sobre golfinhos moribundos devem ser 
expressos em dolares. Outra aptidao do Sistema 1, equiparagao de intensidade, esta 



dispomvel para solucionar esse problema. Lembre-se de que tanto sentimentos como 
contribuigao em dolares sao escalas de intensidade. Posso ter sentimentos mais ou menos 
fortes em relacao a golfinhos e ha uma contribuicao que se equipara a intensidade de meus 
sentimentos. A quantia em dolares que vira a minha mente e a quantia equiparada. 
Equipara^oes de intensidade similares sao possiveis para todas as perguntas. Por exemplo, as 
capacidades politicas de um candidato podem ir de deploraveis a extraordinariamente 
impressionantes, e a escala do sucesso politico pode ir da inferior “Ela sera derrotada na 
primaria” a superior “Ela um dia sera presidente dos Estados Unidos”. 

Os processos automaticos do bacamarte mental e da equipara^ao de intensidade muitas 
vezes disponibilizam uma ou mais respostas para perguntas faceis que poderiam ser mapeadas 
na diregao da pergunta-alvo. Em algumas ocasioes, a substitui^ao ocorrera e uma resposta 
heuristica sera endossada pelo Sistema 2. Claro que o Sistema 2 tern a oportunidade de 
rejeitar essa resposta intuitiva ou de modifica-la incorporando outra informagao. Contudo, um 
Sistema 2 pregui^oso muitas vezes segue o caminho do menor esforgo e endossa uma resposta 
heuristica sem examinar muito minuciosamente se ela e realmente apropriada. Voce nao vai 
bear confuso ou perplexo, nao tera de se esfor^ar muito e talvez nem sequer se de conta de 
que nao respondeu a pergunta que lhe foi feita. Alem do mais, talvez nem sequer perceba que a 
pergunta-alvo era dificil, porque uma resposta intuitiva para ela veio prontamente a sua 
mente-. 


A HEURISTICA 3D 


De uma olhada na imagem dos tres homens e responda a pergunta que segue. 



Figura 9 


Tal como impressas na pagina, a figura da direita e maior que a figura da esquerda? 


A resposta obvia vem rapidamente a mente: a figura da direita e maior. Se voce puser uma 
regua nas tres figuras, porem, vai descobrir que na verdade elas tern exatamente o mesmo 







tamanho. Sua impressao sobre o tamanho relativo e dominada por uma ilusao poderosa, que 
ilustra perfeitamente o processo de substituigao. 

O corredor em que as figuras sao vistas esta desenhado em perspectiva e parece avan^ar 
para o piano da profundidade. Seu sistema perceptivo automaticamente interpreta a imagem 
como uma cena tridimensional, nao como um imagem impressa em uma superficie plana de 
papel. Na interpretagao 3D, a pessoa da direita esta bem mais longe e e bem maior do que a 
pessoa da esquerda. Para a maioria de nos, essa impressao de tamanho 3D e irresistivel. 
Apenas artistas visuais e fotografos experientes desenvolveram a capacidade de ver o desenho 
como um objeto na pagina. Para o restante de nos, a substitui^ao ocorre: a impressao 
dominante de tamanho 3D determina o julgamento sobre o tamanho 2D. A ilusao e devida a 
uma heuristica de 3D. 

O que acontece aqui e uma verdadeira ilusao, nao uma compreensao equivocada da 
pergunta. \bce sabia que a pergunta era sobre o tamanho das figuras na imagem, tal como 
impressa na pagina. Se houvesse sido pedido para estimar o tamanho das figuras, sabemos a 
partir de experimentos que sua resposta teria sido em centimetros, nao em metros. Voce nao 
ficou confuso com a pergunta, mas foi influenciado pela resposta a uma pergunta que nao lhe 
foi feita: “Qual a altura dos tres sujeitos?” 

O passo essencial na heuristica — a substituigao de um tamanho bidimensional por um 
tridimensional — ocorreu automaticamente. A ilustragao contem indicios que sugerem uma 
interpreta^ao 3D. Esses indicios sao irrelevantes para a tarefa que se apresenta — o 
julgamento sobre o tamanho da figura na pagina — e voce deveria te-los ignorado, mas nao foi 
capaz. O vies associado coma heuristica e de que objetos que parecemmais distantes tambem 
parecem maiores na pagina. Como esse exemplo ilustra, um julgamento que esta baseado na 
substituigao inevitavelmente se mostrara tendencioso de modos previsiveis. Nesse caso, 
ocorre tao profundamente em seu sistema perceptivo que voce simplesmente nao consegue 
evitar. 


A HEURISTICA DE HUMOR PARA FELICIDADE 

Um levantamento feito por alunos alemaes e um dos melhores exemplos de substitui9ao=. O 
levantamento que os jovens participantes preencheram incluia as duas seguintes perguntas: 


O quao feliz voce tem se sentido ultimamente? 

Quantos encontros voce teve no mes passado? 

Os avaliadores estavam interessados na correlagao entre as duas respostas. Os alunos que 
relatassem muitos encontros iriam dizer que estavam mais felizes do que os que tiveram menos 
encontros? Surpreendentemente, nao: a correla^ao entre as respostas foi praticamente zero. 
Evidentemente, sair com alguem nao era o que vinha primeiro a cabeca dos alunos quando 
lhes era pedido para avaliar seu grau de felicidade. Outro grupo de alunos viu as mesmas duas 


perguntas, mas em ordem contraria: 


Quantos encontros voce teve no mes passado? 

O quao feliz voce tem se sentido ultimamente? 

Os resultados dessa vez foram completamente diferentes. Nessa sequencia, a correlagao entre 
o numero de encontros e felicidade informada era quase tao elevado quanto correlates entre 
medidas psicologicas^ podem ser. O que aconteceu? 

A explicato e simples e e um bom exemplo de substitui^ao. Sair com alguem 
aparentemente nao ocupava o centro da vida desses alunos (no primeiro levantamento, 
felicidade e encontros eram nao correlacionados), mas quando lhes foi pedido para pensar em 
sua vida amorosa, eles certamente tiveram uma rea^ao emocional. Os estudantes que haviam 
tido varios encontros lembraram-se de um aspecto feliz de suas vidas, enquanto os demais 
foram levados a pensar em solidao e rejeigao. A emo^ao despertada pela pergunta do encontro 
continuava na cabe^a de todo mundo quando a questao sobre felicidade geral surgiu. 

A psicologia do que aconteceu e precisamente analoga a psicologia da ilusao de tamanho 
na figura 9. “Felicidade ultimamente” nao e uma avaliagao natural ou facil. Uma boa resposta 
exige uma dose razoavel de pensamento. Contudo, os estudantes que haviam acabado de ser 
questionados sobre seus encontros nao precisavam pensar muito, pois ja tinhamna cabe^a uma 
resposta para uma pergunta relacionada: quao felizes estavam com sua vida amorosa. Eles 
substituiram a pergunta que lhes foi feita por aquela para a qual tinham uma resposta pronta. 

Aqui, mais uma vez, como fizemos com a ilusao, podemos perguntar: Sera que os 
estudantes estao confusos? De fato acham que as duas perguntas — a que lhes foi feita e a que 
responderam — sao sinonimas? Claro que nao. Os alunos nao perdem temporariamente sua 
capacidade de distinguir a vida amorosa da vida como umtodo. Se interrogados sobre os dois 
conceitos, eles diriam que sao diferentes. Mas ninguem lhes perguntou se os conceitos sao 
diferentes. Foi-lhes perguntado emque medida estao felizes, e o Sistema 1 tinha uma resposta 
pronta. 

Isso nao e exclusivo da vida amorosa. O mesmo padrao e encontrado se uma pergunta 
sobre as relates dos alunos com seus pais ou sobre sua situagao fmanceira precede 
imediatamente a pergunta sobre felicidade geral. Em ambos os casos, a satisfa^ao num 
dominio particular domina os informes de felicidade-. Qualquer pergunta emocionalmente 
significativa que altere o humor de uma pessoa tera o mesmo efeito. O estado de espirito 
presente se engrandece quando as pessoas estimam sua felicidade-. 

A HEURISTIC A DO AFETO 

A dominancia de conclusoes sobre argumentos e mais pronunciada quando ha emo^oes 
envolvidas. Opsicologo Paul Slovic propos uma heuristica do afeto (affect heuristic ) emque 
as pessoas deixam que suas simpatias e antipatias determinem suas cren^as acerca do mundo. 


Sua preferencia politica determina os argumentos que voce julga convincentes. Se voce 
aprecia a atual politica publica de saude, acredita que seus beneficios sao substanciais e seus 
custos mais administraveis que os custos das alternativas. Se voce e militarista em sua atitude 
em rela^ao as outras nacoes, provavelmente acha que elas sao relativamente fracas e 
provavelmente vao se submeter a vontade de seu pais. Se voce e umpacifista, provavelmente 
pensa que elas sao fortes e nao irao se deixar coagir facilmente. Sua atitude emocional em 
rela^ao a coisas como irradia^ao de alimentos, carne vermelha, energia nuclear, tatuagens ou 
motocicletas governa suas cren^as sobre seus beneficios e seus riscos. Se voce antipatiza com 
todas essas coisas, provavelmente acredita que seus riscos sao elevados, e seus beneficios, 
despreziveis. 

A primazia das conclusoes nao significa que sua mente esta completamente fechada e que 
suas opinioes sao inteiramente imunes a informa^ao e a argumentagao sensata. Suas crengas, e 
ate sua atitude emocional, podem mudar (pelo menos um pouco) quando voce descobre que o 
risco de uma atividade de que nao gosta e menor do que voce pensava. Contudo, a informagao 
sobre riscos menores tambem mudara sua visao dos beneficios- (para melhor) mesmo que 
nada tenha sido dito sobre beneficios na informagao que voce recebeu. 

Vemos aqui um novo lado da “personalidade” do Sistema 2. Ate o momenta eu o descrevi 
em grande parte como um monitor mais ou menos aquiescente, o que possibilita consideravel 
margem de manobra para o Sistema 1. Tambem apresentei o Sistema 2 como ativo na busca 
deliberada de memoria, em calculos complexos, comparagoes, planej amenta e escolha. No 
problema do bastao e da bola e em muitos outros exemplos da interagao entre os dois 
sistemas, pareceu que o Sistema 2 e que basicamente esta no comando, com a capacidade de 
resistir a sugestoes do Sistema 1, retardar as coisas e impor analises logicas. A autocritica e 
uma das funcoes do Sistema 2. No contexto das atitudes, contudo, o Sistema 2 age mais como 
um defensor para as emogoes do Sistema 1 do que como um critico dessas emogoes — ele 
mais endossa que impoe. Sua busca por informagao e argumentos esta na maior parte restrita a 
informagao que seja consistente comcrengas existentes, nao com uma intengao de examina-las. 
Um Sistema 1 ativo, que busca coerencia, sugere solugoes para um Sistema 2 complacente. 

FALANDO DE SUBSTITUICAO E HEURISTICAS 

“Aiiida nos lembramos da pergunta a que esta tentando responder? Ou sera que a substituimos por uma mais facil?” 

“A pergunta que enfrentamos e se essa candidata pode veneer. A pergunta a que aparentemente estamos respondendo e se ela se sai bem nas entrevistas. Nao 
vamos substituir.” 

“Ele gosta do projeto, entao acha que os custos sao baixos e os beneficios sao altos. Belo exemplo da heuristica do afeto.” 

“Estamos utilizando o desempenho do ultimo ano como uma heuristica para prever o valor da empresa daqui a varios anos. Essa 
heuristica e boa o bastante? De que outras informagoes precisamos?” 

O quadro a seguir contem uma lista de caracteristicas e atividades que foram atribuidas ao 
Sistema 1. Cada uma das senten^as ativas entra no lugar de uma afirma^ao, tecnicamente mais 
precisa porem mais dificil de compreender, no sentido de que um evento mental ocorre 


automaticamente e rapido. Minha esperanga e de que a lista de caracteristicas ira ajuda-lo a 
desenvolver um senso intuitivo da “personalidade” do ficticio Sistema 1. Como acontece com 
outros personagens que voce conhece, voce vai ter palpites sobre o que o Sistema 1 faria em 
circunstancias diferentes, e a maioria de seus palpites estara correta. 


Caracteristicas do Sistema 1 

• gera impressoes, sentimentos e inclinagoes; quando endossados pelo Sistema 2, 
tornam-se crencas, atitudes e intencoes 

• opera automatica e rapidamente, com pouco ou nenhum es forgo, e sem nenhum senso 
de controle voluntario 

• pode ser programado pelo Sistema 2 para mobilizar a atengao quando um padrao 
particular e detectado (busca) 

• executa reagoes especializadas e gera intuigoes especializadas, apos treinamento 
adequado 

• cria um padrao coerente de ideias ativadas na memoria associativa 

• liga uma sensagao de conforto cognitivo com ilusoes de veracidade, sentimentos 
prazerosos e vigilancia reduzida 

• distingue o surpreendente do normal 

• infere e inventa causas e intencoes 

• negligencia ambiguidade e suprime duvida 

• e propenso a acreditar e confirmar 

• exagera consistencia emocional (efeito halo) 

• foca na evidencia existente e ignora a evidencia ausente (WYSIATI) 

• gera umconjunto limitado de avaliagoes basicas 

• representa conjuntos por normas e prototipos, nao integra 

• equipara intensidades entre escalas (por exemplo, tamanho com altura de som) 

• calcula mais do que o pretendido (bacamarte mental) 

• as vezes substitui uma questao dificil por uma mais facil (heuristica) 

• e mais sensivel a mudangas do que a estados (teoria da perspectiva)* 

• da peso excessivo a probabilidades baixas* 

• mostra sensibilidade decrescente a quantidade (psicofisica) 

• reage mais com mais intensidade a perdas do que a ganhos (aversao a perda)* 

• contextualiza os problemas de decisao estreitamente, emisolamento uns dos outros* 

* Ponto apresentado em detalhe na parte 4. 



PARTE 2 


HEURISTICAS E VIESES 



10 

A LEI DOS PEQUENOS NUMEROS 



Um estudo da incidencia de cancer renal nos 3.141 condados dos Estados Unidos revela um 
padrao notavel. Os condados onde a incidencia de cancer renal e menor sao na maior parte 
rurais, esparsamente povoados e localizados em estados tradicionalmente republicanos no 
Meio-Oeste, no Sul e no Oeste. Que conclusao voce tira disso? 

Sua mente ficou bastante ativa nos ultimos segundos e foi principalmente uma operacao do 
Sistema 2. Vice deliberadamente procurou na memoria e formulou hipoteses. Algum esfor^o 
esteve envolvido; suas pupilas dilataram e seus batimentos cardiacos aumentaram de modo 
mensuravel. Mas o Sistema 1 nao ficou ocioso: a operacao do Sistema 2 dependia dos fatos e 
sugestoes recuperados da memoria associativa. Voce provavelmente rejeitou a ideia de que 
politicos republicanos proporcionam protegao contra o cancer renal. Muito provavelmente, 
acabou se concentrando no fato de que os condados com baixa incidencia de cancer sao na 
maior parte rurais. Os perspicazes estatisticos Howard Wainer e Harris Zwerling, de quern 
peguei esse exemplo, comentaram: “E tao facil quanto tentador inferir que os baixos indices 
de cancer dos condados estao diretamente ligados ao modo de vida puro do meio rural — 
livre da polui 9 ao do ar, da poluigao da agua, com acesso a alimento fresco e sem aditivos.-” 
Isso fazperfeito sentido. 

Agora considere os condados em que a incidencia de cancer de rim e mais elevada. Esses 
condados atingidos tendem a ser na maior parte rurais, esparsamente povoados e localizados 
em estados tradicionalmente republicanos no Meio-Oeste, no Sul e no Oeste. Ironicamente, 
Wainer e Zwerling comentam: “E facil inferir que suas elevadas taxas de cancer podem ser 
diretamente devidas a pobreza do estilo de vida rural — sem acesso a bons cuidados medicos, 
com dieta rica em gordura, excesso de alcool e tabaco.” Alguma coisa esta errada, e claro. O 
estilo de vida rural nao pode explicar ao mesmo tempo uma incidencia muito alta e muito 
baixa de cancer renal. 

O fator-chave nao e que os condados sejam rurais ou predominantemente republicanos. E 
que condados rurais tern populates pequenas. E a principal li^ao a ser aprendida nao e sobre 
epidemiologia, mas sobre o dificil relacionamento entre nossas mentes e as estatisticas. O 
Sistema 1 e altamente proficiente numa forma de pensamento — automaticamente e sem 
esfor^o ele identifica ligagoes causais entre eventos, as vezes mesmo quando a ligagao e 
espuria. Quando recebeu a informa^ao sobre os condados com elevada incidencia, voce 
imediatamente presumiu que esses condados sao diferentes de outros condados por um motivo, 
que deve haver uma causa que explique a diferenca. Como veremos, contudo, o Sistema 1 e 
inepto quando confrontado com fatos “meramente estatisticos”, que mudam a probabilidade de 
resultados, mas nao faz com que aconte^am. 

Um evento aleatorio, por defmi^ao, nao se presta a explicagao, mas grupos de eventos 
aleatorios de fato se comportam de um modo altamente regular. Imagine uma grande urna cheia 


de bolas de gude. Metade das bolinhas sao vermelhas, metade, brancas. A seguir, imagine uma 
pessoa muito paciente (ou um robo) que cegamente tira quatro bolinhas da urna, registra o 
numero de bolas vermelhas na amostra, joga as bolas de volta na urna e depois faz isso de 
novo, varias vezes. Se voce sintetiza os resultados, vai descobrir que o resultado “duas 
vermelhas, duas brancas” ocorre (quase exatamente) seis vezes tao frequentemente quanto o 
resultado “quatro vermelhas” ou “quatro brancas”. Essa relagao e um fato matematico. \bce 
pode prever o resultado da amostragem repetida de uma urna quase com o mesmo grau de 
confianca com que preve o que vai acontecer se bater num ovo com um martelo. Voce nao 
pode prever cada detalhe de como a casca vai quebrar, mas pode ter certeza sobre a ideia 
geral. Ha uma diferenga: a gratificante percepcao de causalidade que voce sente quando pensa 
num martelo atingindo um ovo esta completamente ausente quando voce pensa em amostragem. 

Um fato estatistico relacionado e relevante para o exemplo do cancer. Na mesma urna, dois 
contadores de bolinhas de gude muito pacientes se revezam. Jack tira quatro bolinhas em cada 
tentativa, Jill tira sete. Ambos registram cada vez que observam uma amostra homogenea — 
todas brancas ou todas vermelhas. Se prosseguirem por tempo suficiente, Jack vai observar 
esses resultados extremos com mais frequencia do que Jill — por um fator de oito (as 
porcentagens esperadas sao 12,5% e 1,56%). Mais uma vez, nenhum martelo, nenhuma 
causalidade, mas um fato matematico: amostras de quatro bolinhas produzem resultados 
extremos com mais frequencia do que amostras de sete bolinhas o fazem. 

Agora imagine a populagao dos Estados Unidos como bolinhas de gude numa urna gigante. 
Algumas bolinhas estao marcadas CR, para cancer renal. \bce extrai amostras de bolinhas e 
povoa cada condado por vez. Amostras rurais sao menores do que outras amostras. Assim 
como no jogo de Jack e Jill, resultados extremos (taxas de cancer muito elevadas e/ou muito 
baixas) tern maior probabilidade de serem encontrados em condados esparsamente povoados. 
Essa e a unica conclusao a se tirar do caso. 

Co me c a mo s por um fato que pede uma causa: a incidencia de cancer renal varia 
amplamente de condado para condado e as diferencas sao sistematicas. A expl i cacao que 
ofereci e estatistica: resultados extremos (tanto altos como baixos) tern maior probabilidade 
de serem encontrados em amostras pequenas do que nas grandes. Essa expl i cacao nao e 
causal. A populacao pequena de um condado nao causa nem previne cancer; meramente 
permite que a incidencia de cancer seja muito mais elevada (ou muito menor) do que numa 
populacao maior. A verdade mais profunda e que nao ha nada para explicar. A incidencia de 
cancer nao e verdadeiramente mais baixa ou mais elevada do que o normal num condado com 
uma populacao pequena, apenas parece ser assim num ano particular devido a um acidente de 
amostragem. Se repetirmos a analise no ano seguinte, vamos observar o mesmo padrao geral 
de resultados extremos nas amostras pequenas, mas os condados onde o cancer era comum no 
ano anterior nao necessariamente terao uma incidencia alta nesse ano. Se esse e o caso, as 
diferencas entre condados densos e rurais nao contam realmente como fatos: sao o que os 
cientistas chamam de artefatos, observacoes que sao produzidas inteiramente por algum 



aspecto do metodo de pesquisa — nesse caso, pelas diferengas no tamanho da amostra. 

A historia que eu contei talvez o tenha surpreendido, mas nao foi uma revelagao. Voce ja 
sabe faz tempo que os resultados de grandes amostras merecem mais confianca do que 
amostras menores, e mesmo pessoas que sao ignorantes de conhecimentos estatisticos ja 
ouviram falar nessa lei dos grandes numeros. Mas “saber” nao e umnegocio sim-nao, e talvez 
voce descubra que as seguintes afirmagoes se aplicama voce: 

• A caracteristica “esparsamente povoado” nao se sobressaiu imediatamente como 
relevante quando voce leu o historico epidemiologico. 

• Voce ficou no minimo razoavelmente surpreso com o tamanho da diferenca entre 
amostras de quatro e amostras de sete. 

• Mesmo agora, voce deve empregar algum esforgo mental para perceber que as duas 
seguintes afirmagoes significam exatamente a mesma coisa: 

• Amostras grandes sao mais precisas do que amostras pequenas. 

• Amostras pequenas fornecem resultados extrenros com mais frequencia do que amostras grandes o fazem. 

A primeira afirmagao soa claramente como verdadeira, mas, ate que a segunda versao faga 
sentido intuitivamente, voce nao compreendeu realmente a primeira. 

A questao principal e: sim, voce sabia de fato que os resultados de grandes amostras sao 
mais precisos, mas talvez agora perceba que nao sabia muito bem, V)ce nao esta sozinho. O 
primeiro estudo que Amos e eu fizemos juntos mostrou que mesmo pesquisadores sofisticados 
tern intuigoes fracas e uma compreensao incerta de efeitos de amostragem. 

A LEI DOS PEQUENOS NUMEROS 

Minha colaboragao com Amos no inicio dos anos 1970 comegou com uma discussao da 
alegagao de que pessoas que nao possuem treinamento em estatistica sao bons “estatisticos 
intuitivos”. Ele contou a meus alunos e a mim sobre pesquisadores da Universidade de 
Michigan que se mostravam de um modo geral otimistas acerca de estatistica intuitiva. Eu 
tinha uma opiniao formada sobre essa alegagao, que tomei pelo lado pessoal: recentemente, 
descobrira nao ser um bom estatistico intuitivo, e nao acreditava que fosse pior do que os 
outros. 

Para um psicologo pesquisador, variagao de amostragem nao e uma curiosidade; e um 
inconveniente e um obstaculo custoso, que transforma o empreendimento de todo projeto de 
pesquisa numa aposta. Suponha que voce deseje confirmar a hipotese de que o vocabulario 
medio das meninas de 6 anos e maior do que o vocabulario medio dos meninos da mesma 
idade. A hipotese e verdadeira na populagao geral; o vocabulario medio das meninas e de fato 
maior. Meninas e meninos variam um bocado, entretanto, e pelo mero acaso voce poderia 
selecionar uma amostra em que a diferenca e inconclusiva, ou mesmo uma em que os meninos 
exibam na verdade uma nota mais elevada. Se voce e o pesquisador, esse resultado sai caro 
para voce, porque voce gastou tempo e esforgo, e nao conseguiu confirmar uma hipotese que 



era de fato verdadeira. Usar uma amostra suficientemente grande e o unico modo de reduzir o 
risco. Pesquisadores que pegam uma amostra pequena demais se poem a merce do acaso da 
amostragem. 

O risco de erro pode ser estimado para qualquer dado tamanho de amostra mediante um 
procedimento razoavelmente simples. Tradicionalmente, porem, os psicologos nao usam 
calculos para decidir sobre um tamanho de amostra. Eles usamseujulgamento, que comumente 
e falho. Um artigo que li pouco antes do debate com Amos demonstrava o equivoco que os 
pesquisadores cometiam (ainda cometem) com uma observacao dramatica. O autor comentava 
que os psicologos comumente escolhem amostras tao pequenas que expoem a si proprios a um 
risco de 50% de fracasso= na confirmagao de suas verdadeiras hipoteses! Nenhum 
pesquisador em sa consciencia aceitaria tal risco. Uma explicagao plausivel era de que as 
decisoes dos psicologos sobre o tamanho da amostra refletiam enganos intuitivos 
predominantes sobre a extensao da variacao de amostragem. 

O artigo me deixou chocado, pois explicava alguns problemas que eu enfrentara em minha 
propria pesquisa. Como a maioria dos psicologos pesquisadores, eu rotineiramente escolhera 
amostras que eram pequenas demais e muitas vezes obtivera resultados que nao faziam 
sentido. Agora eu sabia por que: os resultados inesperados eram na verdade artefatos de meu 
metodo de pesquisa. Meu engano era particularmente embaracoso porque eu dava aula de 
estatistica e sabia como calcular o tamanho de amostra que reduziria o risco de fracasso a um 
nivel aceitavel. Mas eu nunca escolhera um tamanho de amostra por calculo. Como meus 
colegas, confiara na tradigao e em minha intuigao ao planejar meus experimentos e nunca 
pensara seriamente sobre a questao. Quando Amos visitou meu grupo de alunos 
pesquisadores, eu ja chegara a conclusao de que minhas intuigoes eram deficientes e, no 
decorrer do seminario, rapidamente concordamos que os otimistas de Michigan estavam 
errados. 

Amos e eu resolvemos examinar se eu era o unico tolo ou membro de uma maioria de tolos, 
testando se pesquisadores destacados por sua pericia matematica cometeriam erros similares. 
Elaboramos um questionario que descrevia situagoes de pesquisa realistas, incluindo a 
reprodugao de experimentos bem-sucedidos. Pedi aos pesquisadores para escolher tamanhos 
de amostras, avaliar os riscos de fracasso ao qual suas decisoes os expunham e fornecer 
conselhos a alunos de graduagao hipoteticos que estivessem planejando sua pesquisa. Amos 
reuniu as respostas de um grupo de participantes sofisticados (incluindo autores de dois livros 
de estatisticas) em uma reuniao da Society of Mathematical Psychology. Os resultados foram 
inequivocos: eu nao era o unico tolo. Cada um dos erros que eu cometera foi compartilhado 
por uma vasta maioria de nossos colaboradores no questionario. Estava evidente que ate os 
especialistas prestavam atengao insuficiente ao tamanho da amostra. 

Amos e eu intitulamos nosso primeiro artigo conjunto de “Belief in the Law of Small 
Numbers’- (Crenga na lei dos pequenos numeros). Explicamos de modo ironico que 
“intuigoes sobre amostragem aleatoria parecem satisfazer a lei dos pequenos numeros, que 


afirma que a lei dos grandes numeros se aplica aos numeros pequenos tambem”. Tambem 
incluimos uma recomenda^ao veemente de que os pesquisadores encarassem suas “intui^oes 
estatisticas com a devida desconfian^a e substituissem a forma^ao de impressoes, pelo calculo 
sempre que possivel”-. 

UMA TENDENCIA A CONFIAR EM VEZ DE DUVIDAR 

Em uma pesquisa por telefone com trezentas pessoas da terceira idade, 60% apoiam o presidente. 

Se voce tivesse de resumir a mensagem dessa tfase em exatamente tres palavras, como seria? 
Quase certamente voce optaria por “velhos apoiam presidente”. Essas palavras fornecem a 
essencia da historia. Os detalhes omitidos da pesquisa, que foi feita por telefone com uma 
amostra de trezentas pessoas, nao apresentam interesse em si mesmos; eles dao informa^ao de 
background que chama pouca atencao. Seu resumo seria o mesmo se o tamanho da amostra 
tivesse sido diferente. Claro, um numero completamente absurdo teria chamado sua atencao 
(“uma pesquisa por telefone com seis eleitores, ou 60 milhoes de eleitores, da terceira 
idade...”). A menos que voce seja um profissional, talvez nao reaja muito diferentemente a 
uma amostra de 150 e a uma de 3 mil. Esse e o significado da afirmagao de que “as pessoas 
nao sao adequadamente sensiveis ao tamanho da amostra”. 

A mensagem sobre a pesquisa contem informa^ao de dois tipos: a noticia e a fonte da 
noticia. Naturalmente, voce se concentra mais na noticia do que na confiabilidade dos 
resultados. Quando a confiabilidade e obviamente baixa, porem, a mensagem sera 
desacreditada. Se lhe disserem que “um grupo partidario realizou uma pesquisa incorreta e 
tendenciosa para mostrar que pessoas mais velhas apoiam o presidente...”, voce sem duvida 
rejeitara os dados da pesquisa, e eles nao se tornarao parte daquilo em que voce acredita. Em 
vez disso, a pesquisa facciosa e seus falsos resultados vao se tornar uma nova noticia sobre 
mentiras politicas. \bce pode decidir nao acreditar na mensagem em casos obvios assim Mas 
sera que voce discrimina suficientemente entre “Eu li no New York Times ...” e “Ouvi dizer no 
escritorio...”? Seu Sistema 1 consegue distinguir graus de cren^a? O principio do WYSIATIn 
sugere que nao. 

Como descrevi antes, o Sistema 1 nao e propenso a duvidar. Ele suprime a ambiguidade e 
espontaneamente constroi historias que sao tao coerentes quanto possivel. A menos que a 
mensagem seja imediatamente desaprovada, a associagao que ela evoca se espalhara como se 
a mensagem fosse verdadeira. O Sistema 2 e capaz de duvidar, pois consegue manter 
possibilidades incompativeis ao mesmo tempo. Entretanto, sustentar uma duvida e umtrabalho 
mais arduo do que passar suavemente a uma certeza. A lei dos pequenos numeros e a 
manifestacao de um vies geral que favorece a certeza sobre a duvida, que vai aparecer sob 
inumeros disfarces nos capitulos seguintes. 

O forte vies em acreditar que amostras pequenas se parecem muito com a populagao da 
qual sao extraidas tambem e parte de uma historia maior: tendemos a exagerar a consistencia e 


a coerencia do que vemos. A fe exagerada dos pesquisadores no que pode ser aprendido de 
umas poucas observances relaciona-se estreitamente com o efeito halo, a sensagao que muitas 
vezes temos de conhecer e compreender uma pessoa sobre a qual na verdade sabemos muito 
pouco. O Sistema 1 se antecipa aos fatos ao construir uma imagem rica com base em 
fragmentos de evidencia. Uma maquina de tirar conclusoes precipitadas agira como se 
acreditasse na lei dos pequenos numeros. De modo mais geral, vai produzir uma 
rcpresentacao da realidade que faz sentido demais. 

CAUSAE ACASO 

O maquinario associative procura causas. A dificuldade que temos com as regularidades 
estatisticas e que elas pedem uma abordagem diferente. Em vez de se concentrar no modo 
como o evento em questao veio a acontecer, o modo de ver estatistico o relaciona com o que 
poderia ter acontecido em lugar dele. Nada em particular ocasionou o acontecimento do que 
acontece — o acaso seleciona o evento dentre as alternativas que se apresentam. 

Nossa predilenao pelo pensamento causal nos expoe a graves enganos ao estimar a 
aleatoriedade de eventos verdadeiramente aleatorios. Por exemplo, pegue o sexo de seis 
bebes nascidos em sequencia num hospital. A sequencia de meninos e meninas e obviamente 
aleatoria; os eventos sao independentes uns dos outros, e o numero de meninos e meninas que 
nasceram no hospital nas ultimas horas nao tern qualquer efeito sobre o sexo do bebe seguinte. 
Agora considere ties sequencias possiveis: 


As ties sequencias sao igualmente provaveis? A resposta intuitiva — “claro que nao!” — e 
falsa. Como os eventos sao independentes e como os resultados MENINO ( ) e MENINA ( ) 
sao (aproximadamente) igualmente provaveis, entao qualquer sequencia possivel de seis 
nascimentos e tao provavel quanto qualquer outia. Mesmo agora que voce sabe que essa 
conclusao e verdadeira, ela permanece contiaintuitiva, pois apenas a terceira sequencia 

parece aleatoria. Como esperado, e avaliado como muito mais provavel do que as 

outias duas sequencias. Somos avidos por padroes, temos fe em um mundo coerente, em que 
as regularidades (tal como a sequencia de seis meninas) nao aparece por acidente, mas como 
resultado de uma causalidade mecanica ou da intencao de alguem. Nao esperamos ver a 
regularidade produzida por um processo aleatorio, e quando detectamos o que parece ser uma 
regra, rapidamente rejeitamos a ideia de que o processo seja verdadeiramente aleatorio. 
Processos aleatorios produzem muitas sequencias que convencem as pessoas de que o 
processo afmal de contas nao e aleatorio. \bce pode perceber por que a pressuposigao de 
causalidade teria apresentado vantagens evolutivas. Ela e parte da vigilancia geral que 
herdamos de nossos ancestiais. Estamos automaticamente embusca da possibilidade de que o 



ambiente tenha mudado. Feoes podem aparecer na planicie em ocasioes aleatorias, mas seria 
mais seguro notar e reagir a um aparente aumento na taxa de aparecimento de bandos de leoes, 
mesmo que isso na verdade seja devido a flutua^oes no processo aleatorio. 

A percepgao amplamente equivocada da aleatoriedade as vezes tem consequencias 
significativas. Em nosso artigo sobre representatividade, Amos e eu citamos o estatlstico 
William Feller, que ilustrou a facilidade com que as pessoas veem padroes onde eles nao 
existem. Durante o intenso bombardeio de Londres na Segunda Guerra Mundial, havia uma 
cren^a geral de que o bombardeio nao podia ser aleatorio porque um mapa dos locais 
atingidos revelava lacunas obvias. Alguns suspeitaram que espioes alemaes- estivessem 
escondidos nas areas nao atingidas. Uma analise estatistica cuidadosa revelou que a 
distribui^ao de locais atingidos era tipica de um processo aleatorio — e tipica tambem ao 
evocar uma forte impressao de que nao era aleatorio. “Para o olho nao treinado”, observa 
Feller, “a aleatoriedade se apresenta como regularidade outendencia de agrupamento”. 

Nao demorou para que eu tivesse oportunidade de aplicar o que aprendera com Feller. A 
Guerra do Yom Kippur estourou em 1973, e minha unica contribuigao significativa para o 
esfor^o de guerra foi aconselhar oficiais de alta patente na For$a Aerea Israelense a 
interromper uma investiga^ao. A guerra no ar inicialmente correu muito mal para Israel, 
devido ao inesperado bom desempenho dos misseis terra-ar egipcios. As perdas foram 
elevadas, e pareciam desigualmente distribuidas. Fiquei sabendo de dois esquadroes que 
partiam de uma mesma base, sendo que um perdera quatro avioes, enquanto o outro nao 
perdera nenhum. Uma investigagao foi iniciada com a esperan^a de descobrir o que o 
desafortunado esquadrao estava fazendo de errado. Nao havia nenhum motivo previo para 
acreditar que um dos esquadroes fosse mais eficiente que o outro, e nenhuma diferen^a 
operacional foi identificada, mas e claro que as vidas dos pilotos diferiam de muitas maneiras 
aleatorias, incluindo, eu me lembro, com que frequencia voltavam para casa entre uma missao 
e outra e algo sobre a conducao de interrogatorios. Minha sugestao foi de que o comando 
aceitasse que os diferentes resultados deviam-se ao acaso cego e que os inqueritos com os 
pilotos cessassem. Argumentei que o acaso era a resposta mais provavel, que uma busca 
aleatoria por uma causa nao aparente era algo impossivel e que nesse meio-tempo os pilotos 
do esquadrao que haviam sofrido perdas nao precisavam do peso extra de serem levados a 
sentir que eles e seus companheiros mortos tinham alguma culpa. 

Alguns anos mais tarde, Amos e seus alunos Tom Gilovich e Robert Vallone causaram 
como^ao com seu estudo da percep^ao equivocada de aleatoriedade no basquete-. O “fato” de 
que os jogadores ocasionalmente ficam com uma hot hand (“mao quente”, isto e, sortuda, 
certeira) e algo de modo geral aceito por jogadores, treinadores e torcedores. A inferencia e 
irresistivel: um jogador faz tres ou quatro cestas numa sequencia e voce nao consegue deixar 
de formar o julgamento causal de que esse jogador agora esta com a mao quente, uma 
propensao temporariamente aumentada de fazer pontos. Jogadores de ambos os times 
adaptam-se a esse julgamento — os colegas de equipe ficam mais inclinados a passar para o 


atacante e a defesa tende a dobrar sua cobertura. Analises de milhares de sequencias de 
arremessos levarama uma conclusao decepcionante: nao existe esse negocio de mao quente no 
basquete profissional, seja durante o andamento do jogo, seja no arremesso livre. Claro que 
alguns jogadores sao mais precisos do que outros, mas a sequencia de sucessos e arremessos 
perdidos satisfaz todos os testes de aleatoriedade. A mao quente esta inteiramente nos olhos 
de quern ve, que e invariavelmente muito rapido em perceber ordem e causalidade no 
aleatorio. A mao quente e uma ilusao cognitiva maciga e popular. 

A reagao publica a essa pesquisa e parte da historia. A descoberta virou assunto na 
imprensa por sua conclusao surpreendente, e a reagao geral foi de descrenga. Quando o 
celebrado tecnico do Boston Celtics, Red Auerbach, ouviu falar de Gilovich e seu estudo, ele 
reagiu: “Quern e esse cara? E dai que ele fez um estudo. Estoupouco me lixando.” Atendencia 
a ver padroes na aleatoriedade e esmagadora — certamente mais impressionante que um cara 
fazendo um estudo. 

A ilusao de padrao afeta nossas vidas de muitas maneiras fora da quadra de basquete. 
Quantos anos bons voce deve esperar antes de concluir que um consultor de investimento 
exibe uma capacidade fora do comum? Quantas fusoes bem-sucedidas serao necessarias ate 
um conselho de diretores acreditar que o CEO tern um faro extraordinario para negociagoes 
desse tipo? A resposta simples para essas perguntas e que se voce segue sua intuigao, vai 
cometer com ffequencia o erro de classificar equivocadamente um evento aleatorio como 
sistematico. Mostramos uma inclinagao grande demais em rejeitar a crenga de que grande 
parte do que vemos no mundo e aleatorio. 

Comecei este capitulo com o exemplo da incidencia de cancer nos Estados Unidos. O 
exemplo aparece em um livro dirigido a professores de estatistica, mas fiquei sabendo a 
respeito gragas a um divertido artigo dos dois estatisticos que mencionei anteriormente, 
Howard Wainer e Harris Zwerling. O ensaio deles focava em um grande investimento, cerca 
de 1,7 bilhao de dolares, que a Gates Foundation fez para dar prosseguimento a descobertas 
intrigantes sobre as caracteristicas das escolas de mais sucesso. Muitos pesquisadores tern 
buscado o segredo da educagao bem-sucedida identificando as escolas com melhores 
resultados na esperanga de descobrir o que as distingue de outras. Uma das conclusoes dessa 
pesquisa e que as escolas mais bem-sucedidas, em media, sao pequenas. Em um levantamento 
entre 1.662 escolas na Pensilvania, por exemplo, seis das cinquenta melhores eram pequenas, 
o que e uma super-representagao por um fator de quatro. Esses dados encorajaram a Gates 
Foundation a fazer um investimento substancial na criagao de pequenas escolas, as vezes 
dividindo escolas maiores emunidades menores. Pelo menos meia duzia de outras instituigoes 
proeminentes, como a Annenberg Foundation e o Pew Charitable Trust, juntaram-se ao 
esforgo, como fez o programa Smaller Learning Communities, do Departamento de Educagao 
dos Estados Unidos. 

Isso provavelmente faz sentido intuitivamente para voce. E facil elaborar uma narrativa 
causal que explique como escolas pequenas sao capazes de fornecer educagao de melhor nivel 



e assim produzir estudantes de alto nlvel ao lhes proporcionar mais atengao pessoal e 
encorajamento do que teriam em escolas maiores. Infelizmente, a analise causal e inutil 
porque os fatos estao errados. Se os estatisticos que fizeram o relatorio para a Gates 
Foundation tivessemperguntado sobre as caracteristicas das piores escolas, teriam descoberto 
que escolas ruins tambem tendem a ser menores do que a media. A verdade e que escolas 
pequenas nao sao melhores em media; sao simplesmente mais variaveis. Se ha alguma 
diferen^a, dizem Wainer e Zwerling, e que escolas grandes tendem a produzir resultados 
melhores, especialmente em series superiores, nas quais a variedade de op^oes curriculares e 
valiosa. 

Gramas aos recentes avan^os na psicologia cognitiva, agora podemos ver com clareza o que 
Amos e eu apenas conseguimos vislumbrar: a lei dos pequenos numeros e parte de duas 
historias maiores sobre as operates da mente. 

• A fe exagerada em amostragens pequenas e apenas um exemplo de uma ilusao mais 
geral — prestamos mais atencao ao conteudo das mensagens do que a informagao 
sobre sua confiabilidade, e como resultado terminamos com uma visao do mundo em 
torno de nos que e mais simples e mais coerente do que os dados justificam Pular 
para conclusoes precipitadas e um esporte mais seguro no mundo de nossa 
imaginagao do que e na realidade. 

• As estatisticas produzem muitas observances que parecem pedir por explicates 
causais, mas que nao se prestama tais explicates. Muitos fatos do mundo devem-se 
ao acaso, incluindo acidentes de amostragem Explicates causais de eventos ao 
acaso estao inevitavelmente erradas. 

FALANDO NA LEI DOS PEQUENOS NUMEROS 

“E, de fato o estudio emplacou tres filmes depois que o novo CEO entrou. Mas e cedo demais para concluir que ele tem mao 
quente.” 

“Nao posso acreditar que o novo investidor e um genio antes de consultar um estatistico capaz de estimar a probabilidade de 
sua sequencia de acertos ser um evento ao acaso.” 

“A amostra de observances e pequena demais para se fazer qualquer inferencia. Nao vamos seguir a lei dos pequenos 
numeros.” 

“Planejo manter os resultados do experimento em segredo ate termos uma amostra suficientemente grande. De outro modo, 
vamos enfrentar pressao para chegar prematuramente a uma conclusao.” 


1 H 

— What You See Is All There Is: O que voce ve e tudo que ha. 
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ANCORAS 



Amos e eu certa vez adulteramos uma roda da fortuna. Ela estava marcada de 0 a 100, mas a 
construlmos de modo que so parasse no 10 e no 65. Recrutamos alunos da Universidade do 
Oregon para participar de nosso experimento. Um de nos ficava na Rente de um pequeno 
grupo, girava a roda e lhes pedia para escrever o numero em que a roda parava, que e claro 
era 10 ou 65. Entao lhes fazlamos duas perguntas: 


A porcentagem de nagoes africanas entre membros da ONU e maior ou menor do que o numero que voce acabou de 
escrever? 


Qual e sua nrelhor estinrativa sobre a porcentagem de nagdes africanas na ONU? 

O giro de uma roda da fortuna — mesmo de uma que nao esteja adulterada — nao tern como 
fornecer qualquer informacao util sobre o que quer que seja, e os participantes de nosso 
experimento deveriam simplesmente te-la ignorado. Mas nao o fizeram. As estimativas medias 
dos que viram 10 e 65 foram25% e 45%, respectivamente. 

O fenomeno que estavamos estudando e tao comum e tao importante no mundo cotidiano 
que voce deve saber o nome: efeito de ancoragem. Ele acontece quando as pessoas 
consideram um valor particular para uma quantidade desconhecida antes de estimar essa 
quantidade. O que ocorre e um dos resultados mais confiaveis e robustos da psicologia 
experimental: a estimativa fica perto do numero que as pessoas consideraram — por isso a 
imagem de uma ancora. Se lhe perguntassem se Gandhi tinha mais do que 114 anos quando 
morreu, voce acabaria com uma estimativa muito mais elevada da idade da morte dele do que 
teria se a pergunta de ancoragem se referisse a morte com 35 anos. Se voce considera quanto 
deveria pagar por uma casa, vai ser influenciado pelo prego perguntado. A mesma casa 
parecera mais valiosa se o prego fornecido pelo corretor for elevado, nao baixo, mesmo que 
voce esteja determinado a resistir a influencia desse numero; e assimpor diante — a lista de 
efeitos de ancoragem e infmita. Qualquer numero que lhe pccarn para considerar como 
solugao possivel para um problema de estimativa induzira um efeito de ancoragem. 

Nao fomos os primeiros a observar os efeitos de ancoras, mas nosso experimento foi a 
primeira demonstragao de seu disparate: os julgamentos das pessoas eram influenciados por 
um numero obviamente nao informativo. Nao havia como descrever o efeito de ancoragem de 
uma roda da fortuna como algo razoavel. Amos e eu publicamos as conclusoes de nosso 
experimento na Science , e e uma das descobertas mais conhecidas que relatamos ali. 

So havia um problema: Amos e eu nao concordavamos inteiramente com a psicologia do 
efeito de ancoragem. Ele defendia uma interpretacao, eu preferia outra, e nunca encontramos 
um jeito de chegar a um acordo. O problema foi fmalmente solucionado decadas mais tarde 
gramas aos esforcos de inumeros estudiosos. Hoje ficou claro que tanto Amos como eu 



estavamos com a razao. Dois mecanismos diferentes produzem efeitos de ancoragem — um 
para cada sistema. Ha uma forma de ancoragem que ocorre em um processo deliberado de 
ajuste, uma opera^ao do Sistema 2. E ha uma ancoragem que ocorre por um efeito de priming , 
uma manifestacao automatica do Sistema 1. 

A ANCORAGEM COMO UM AJUSTE 

Amos gostava da ideia de uma heuristica de ajuste-e-ancora como estrategia para estimar 
quantidades incertas: comece por um numero de ancoragem, avalie se ele e alto demais ou 
baixo demais e gradualmente ajuste sua estimativa movendo-se “mentalmente” a partir da 
ancora. O ajuste normalmente termina de modo prematuro, pois as pessoas param quando nao 
tern mais certeza de que deveriam seguir adiante. Decadas apos nossa discordancia, e anos 
apos a morte de Amos, evidencia convincente desse processo foi fornecida independentemente 
por dois psicologos que haviam trabalhado ao lado de Amos no inicio de suas carreiras: Eldar 
Shafir e TomGilovichjunto comseus proprios alunos — os netos intelectuais de Amos! 

Para ter uma ideia, pegue uma folha de papel e, comegando no fim da folha, trace uma linha 
de 5 centimetres de baixo para cima — sem usar a regua. Agora pegue outra folha e, 
comecando do alto, trace uma linha de cima para baixo ate que fique a uma distancia de 5 
centimetres do fim da folha. Compare as linhas. Ha uma boa chance de que sua primeira 
estimativa de 5 centimetres tenha sido menor do que a segunda. O motivo e que voce nao sabe 
exatamente como e uma linha dessas; ha uma margem de incerteza. Voce se detem junto a parte 
de baixo da regiao de incerteza quando comeca na parte de baixo da folha e perto do alto da 
regiao quando comeca do alto. Robyn LeBoeuf e Shafir encontraram muitos exemplos desse 
mecanismo na experiencia diaria. Ajuste insuficiente explica perfeitamente por que voce tende 
a dirigir rapido demais quando sai da rodovia e entra nas ruas da cidade — principalmente se 
estiver conversando com alguem enquanto dirige. Ajuste insuficiente tambem e uma fonte de 
tensao entre pais exasperados e adolescentes que gostam de musica alta no quarto. LeBoeuf e 
Shafir observamque “umjovembem-intencionado que abaixe a musica excepcionalmente alta 
para atender a um pai que esta lhe pedindo para ouvir musica em um volume 
‘razoavel’- talvez deixe de se ajustar suficientemente a partir de uma ancora alta, e ele pode 
sentir que suas tentativas sinceras de fazer uma concessao estao sendo desprezadas”. O 
motorista e o adolescente fazem ambos um ajuste deliberado de redu9ao, e ambos fracassam 
em ajustar o suficiente. 

Agora considere as perguntas: 


Quando George Washington se tomou presidente? 

Qual e a temperatura de ebuli^ao da agua no cume do monte Everest? 

A primeira coisa que acontece quando voce considera cada uma dessas perguntas e que uma 
ancora vem a sua mente, e voce sabe tanto que esta errado como a diregao da resposta correta. 


Noc e sabe imediatamente que George Washington tornou-se presidente depois de 1776, e sabe 
tambem que a temperatura de fervura da agua no topo do monte Everest e menos do que 
100°C. \bce tem de ajustar na dire^ao apropriada encontrando argumentos para se afastar da 
ancora. Como no caso das linhas de 5 centimetres, e provavel que voce pare quando nao tiver 
mais certeza de que deve prosseguir — no limite proximo da regiao de incerteza. 

Nick Epley e Tom Gilovich encontraram evidencia de que o ajuste e uma tentativa deliberada 
de encontrar motivos para se afastar da ancora: pessoas que sao instruidas a abanar 
negativamente a cabe^a 2 quando dao ouvidos a ancora, como se a rejeitassem, movem-se para 
mais longe da ancora, e pessoas que balan^am afirmativamente a cabe^a acentuam a 
ancoragem Epley e Gilovich tambem confirmaram que o ajuste e uma operacao trabalhosa. As 
pessoas ajustam menos (ficam mais proximas da ancora-) quando seus recursos mentais estao 
esgotados, seja porque sua memoria esta carregada com digitos, seja porque estao 
ligeiramente bebadas. Ajuste insuficiente e uma falha de um Sistema 2 ffaco oupregui^oso. 

Entao agora sabemos que Amos tinha razao em ao menos alguns casos de ancoragem, o que 
implica um ajuste de Sistema 2 deliberado em uma diregao especificada a partir de uma 
ancora. 


ANCORAGEM COMO EFEITO DE PRIMING 

Quando Amos e eu discutimos a ancoragem, concordei que o ajuste ocorre algumas vezes, mas 
nao me sentia a vontade. O ajuste e uma atividade deliberada e consciente, mas na maioria dos 
casos de ancoragem nao ha experiencia subjetiva correspondente. Considere essas duas 
perguntas: 


Gandhi tinha mais ou menos de 144 anos de idade quando morreu? 

Qual a idade de Gandhi quando morreu? 

\bce criou sua estimativa ajustando abaixo de 144? Provavelmente nao, mas o numero 
absurdamente alto mesmo assim afetou sua estimativa. Meu palpite era de que a ancoragem era 
um caso de sugestao. Essa e a palavra que usamos quando alguem faz com que vejamos, 
escutemos ou sintamos alguma coisa meramente trazendo-nos isso a mente. Por exemplo, a 
pergunta “\bce esta sentindo agora uma ligeira dormencia em sua perna esquerda?” sempre 
leva um bom numero de pessoas a informar que sua perna esquerda de fato parece um pouco 
estranha. 

Amos era mais conservador do que eu acerca de palpites, e ele observava corretamente 
que apelar para a sugestao nao nos ajudava a compreender ancoragem, pois nao sabiamos 
como explicar sugestao. Tive de concordar que ele estava com a razao, mas nunca fiquei muito 
entusiasmado com a ideia de ajuste insuficiente como unica causa dos efeitos de ancoragem. 
Conduzimos inumeros experimentos inconclusivos em um esfor^o de compreender ancoragem, 
mas fracassamos e acabamos por desistir da ideia de escrever mais a respeito. 


O enigma que nos venceu foi finalmente resolvido, pois o conceito de sugestao nao e mais 
obscuro: sugestao e um efeito de priming , que evoca seletivamente evidencia compativel. 
\bce nao acreditou sequer por um instante que Gandhi viveu 144 anos, mas seu maquinario 
associativo certamente gerou a impressao de uma pessoa muito velha. O Sistema 1 
compreende senten^as tentando torna-las verdadeiras, e a ativagao seletiva de pensamentos 
compativeis produz uma familia de erros sistematicos que nos torna credulos e propensos a 
acreditar muito fortemente no que queremos acreditar. Podemos ver agora por que Amos e eu 
nao percebemos que havia dois tipos de ancoragem: as tecnicas de pesquisa e as ideias 
teoricas que precisavamos nao existiam ainda. Foram desenvolvidas, muito mais tarde, por 
outras pessoas. Um processo que se parece com sugestao esta de fato operando em muitas 
situates: o Sistema 1 faz o melhor que pode para construir um mundo em que a ancora e o 
numero autentico. Essa e uma das manifestagoes da coerencia associativa- que descrevi na 
primeira parte deste livro. 

Os psicologos alemaes Thomas Mussweiler e Fritz Strack ofereceram as demonstrates 
mais convincentes do papel da coerencia associativa na ancoragem. Em um experimento, eles 
fizeram uma pergunta de ancoragem sobre temperatura: “A temperatura media anual na 
Alemanha e maior ou menor do que 20°C?” ou “A temperatura media anual na Alemanha e 
maior ou menor do que 5°C?” 

Foram mostradas palavras a todos os participantes e pediram-lhes que as identificassem. 
Os pesquisadores descobriram que 20°C tornava mais facil reconhecer palavras de verao 
(como sol e praia) e 5°C facilitava palavras de inverno (como geada e esqui ). A ativagao 
seletiva de memorias compativeis explica a ancoragem: os numeros altos e baixos ativam 
diferentes conjuntos de ideias na memoria. As estimativas de temperatura anual bebem nessas 
amostras tendenciosas de ideias e desse modo tambem apresentam tendenciosidade. Em outro 
engenhoso estudo nessa mesma veia, perguntou-se aos participantes sobre o pre^o medio dos 
carros alemaes. Uma ancora elevada primou seletivamente os nomes de marcas luxuosas 
(Mercedes, Audi), ao passo que a ancora baixa primou marcas associadas com carros 
populares (Volkswagen). Ja vimos que qualquer priming tendera a evocar a informacao que e 
compativel com ele. Tanto a sugestao como a ancoragem sao explicadas pela mesma operagao 
automatica do Sistema 1. Embora eu nao soubesse como demonstrar isso na ep° ca > minha 
intui^ao sobre a ligagao entre ancoragem e sugestao revelou-se correta. 

O INDICE DE ANCORAGEM 

Muitos fenomenos da psicologia podem ser demonstrados experimentalmente, mas poucos 
podem de fato ser medidos. O efeito de ancoras e uma exce^ao. A ancoragem pode ser 
medida, e e um efeito notavelmente amplo. Perguntou-se a alguns visitantes do museu 
Exploratorium-, em Sao Francisco, as duas questoes abaixo: 


A altura da sequoia mais alta e maior ou menor do que 365 metros? 


Qual sua mellior estimativa sobre a altura da sequoia mais alta? 


A “ancora alta” nesse experimento era 365 metros. Para outros participantes, a primeira 
pergunta se referia a uma “ancora baixa” de 55 metros. A diferenga entre as duas ancoras era 
de 310 metros. 

Como esperado, os dois grupos forneceram estimativas medias bem diferentes: 257 e 86 
metros. A diferenga entre eles foi de 171 metros. O indice de ancoragem e simplesmente a 
razao das duas diferengas 171/310 metros expressa como uma porcentagem: 55%. A medida 
de ancoragem seria de 100% para pessoas que cegamente adotam a ancoragem como uma 
estimativa e zero para pessoas que sao capazes de ignorar a ancoragem completamente. O 
valor de 55% que foi observado nesse exemplo e tipico. Valores similares tern sido 
observados eminumeros outros problemas. 

O efeito de ancoragem nao e uma curiosidade de laboratorio; pode ser igualmente forte no 
mundo real. Em um experimento conduzido ha alguns anos, corretores imobiliarios tinhamuma 
oportunidade de estimar o valor de uma casa que estava de fato no mercado. Eles visitavam a 
casa e examinavam um folheto abrangente de informagao compreendendo o prego pedido. 
Metade dos corretores viu um prego de venda que era substancialmente mais elevado do que o 
prego da casa listado; a outra metade viu um prego pedido substancialmente mais baixo-. 
Todos os corretores deram sua opiniao sobre um prego de compra razoavel para a casa e o 
prego mais baixo em que o corretor concordaria em vender a casa se fosse seu dono. 
Perguntou-se entao aos corretores sobre os fatores que haviam afetado seu parecer. 
Extraordinariamente, o prego pedido nao foi um desses fatores; os agentes se orgulhavam de 
sua capacidade de ignora-lo. Eles insistiam que o prego de venda nao tinha efeito algum em 
suas respostas, mas estavam enganados: o efeito de ancoragem foi de 41%. Na verdade, os 
corretores eram quase tao suscetiveis aos efeitos de ancoragem quanto alunos de uma 
faculdade de administragao sem qualquer experiencia em negocios imobiliarios, cuja 
ancoragem foi de 48%. A unica diferenga entre os dois grupos foi de que os estudantes 
reconheciam ter sido influenciados pela ancora, ao passo que os corretores negaram a 
influencia. 

Poderosos efeitos de ancoragem sao encontrados em decisoes que as pessoas tomam sobre 
dinheiro, tal como a quantia com que decidem contribuir para uma causa. A fim de demonstrar 
esse efeito, contamos aos participantes no estudo do Exploratorium sobre os danos ambientais 
causados pelos petroleiros no oceano Pacifico e perguntamos sobre sua predisposigao em 
fazer uma contribuigao anual “para salvar 50 mil aves marinhas no litoral do Pacifico de 
pequenos vazamentos de oleo no oceano, ate serem encontrados meios de impedir os 
vazamentos ou se exigir que os donos dos navios-tanque paguem pela operagao”. Essa 
pergunta exige equiparagao de intensidade: espera-se que os consultados encontrem, na 
verdade, a quantia em dolar de uma contribuigao que se equipare com a intensidade de seus 
sentimentos sobre o sofrimento das aves marinhas. Perguntou-se primeiro a alguns uma 
questao de ancoragem, como “\bce estaria disposto a contribuir com cinco dolares...” antes 


da pergunta direta de com quanto iriam contribuir. 

Quando nenhuma ancora era mencionada, os visitantes no Exploratorium — no geral um 
publico sensivel a questoes ambientais — afirmavam estar dispostos a contribuir com 64 
dolares, em media. Quando a quantia de ancoragem era de apenas cinco dolares, as 
contribuigoes ficavam em vinte dolares em media. Quando a ancora era uma quantia mais para 
extravagante, como quatrocentos dolares, a predisposigao a contribuir subia para uma media 
de 143 dolares. 

A diferenga entre os grupos de ancora alta e ancora baixa era de 123 dolares. O efeito de 
ancoragem era acima de 30%, indicando que aumentar o pedido inicial em cem dolares trazia 
um retorno de trinta dolares em predisposigao media a contribuir. 

Efeitos de ancoragem semelhantes ou ate maiores tern sido obtidos em numerosos estudos 
de estimativas e predisposigao a contribuir. Por exemplo, perguntou-se a moradores franceses 
da regiao altamente poluida de Marselha que aumento no custo de vida eles aceitariam se 
pudessem viver numa area menos poluida. O efeito de ancoragem foi superior a 50% nesse 
estudo. Efeitos de ancoragem sao facilmente observados no comercio online, onde o mesmo 
item e muitas vezes oferecido a diferentes pregos de “compre ja”. A “estimativa” em leiloes 
de arte tambem e uma ancora que influencia o primeiro lance. 

Ha situacocs em que a ancoragem parece razoavel. Afmal, nao e de surpreender que 
pessoas confrontadas com questoes dificeis agarrem-se a uma quimera, e a ancora e uma 
quimera plausivel. Se o que voce sabe a respeito das arvores da California e quase nada e 
alguem lhe pergunta se uma sequoia pode medir mais do que 365 metros de altura, voce talvez 
infira que esse numero nao esta longe demais da verdade. Alguem que conhece a verdadeira 
altura pensou na pergunta, de modo que a ancora pode ser uma dica valiosa. No entanto, uma 
descoberta fundamental da pesquisa com ancoragem e a de que ancoras que sao obviamente 
aleatorias podem ser tao eficazes quanto ancoras potencialmente informativas. Quando usamos 
uma roda da fortuna para estimativas de ancora da proporgao de nacocs africanas na ONU, o 
indice de ancoragem foi de 44%, bem dentro da variagao de efeitos observados com ancoras 
que poderiam plausivelmente ser tomadas como dicas. Efeitos de ancoragem de tamanho 
similar tern sido observados em experimentos em que os ultimos digitos do numero de 
Seguridade Social da pessoa consultada era usado como ancora (por exemplo, para estimar o 
numero de medicos na cidade dela). A conclusao e clara: ancoras nao devem seus efeitos ao 
fato de as pessoas acreditarem que elas sao informativas. 

O poder de ancoras aleatorias foi demonstrado de algumas maneiras preocupantes. Juizes 
alemaes com uma media de mais de 15 anos de experiencia em tribunal primeiro Earn a 
descrigao de uma mulher que fora detida por fiirto em lojas, depois lancavam dois dados- que 
haviam sido adulterados de modo a dar sempre 3 ou 9. Assim que os dados paravam de se 
mover, perguntava-se aos juizes se iriam sentenciar a mulher a uma pena de prisao maior ou 
menor, emmeses, do que o numero apresentado no dado. Finalmente, os juizes eram instruidos 
a especificar a exata sentenca de prisao que dariam a mulher. Em media, os que haviam rolado 


um 9 diziam que iriam sentencia-la a oito meses; os que obtinham um 3 diziam que iriam 
sentencia-la a cinco meses; o efeito de ancoragem foi de 50%. 

USOS E ABUSOS DE ANCORAS 

A essa altura voce deve estar convencido de que os efeitos de ancoragem — as vezes devido 
ao priming, as vezes a ajuste insuficiente — estao por toda parte. Os mecanismos 
psicologicos que produzem ancoragem nos tornam muito mais sugestionaveis do que a maioria 
de nos gostaria de ser. E e claro que ha um bocado de gente por ai muito disposta a explorar 
nossa credulidade. 

Efeitos de ancoragem explicam por que, por exemplo, o racionamento arbitrario e uma 
manobra de marketing eficaz. Anos atras, clientes de supermercado em Sioux City, Iowa, se 
depararam com uma promogao de vendas para a sopa Campbell’s cerca de 10% abaixo do 
pre^o normal. Em alguns dias, o cartaz anunciava limite de 12 por pessoa. Em outros, dizia 
sem limite por pessoa-. Os clientes compraram uma media de sete latas quando o limite 
vigorava, o dobro do que compravam quando o limite era retirado. Ancoragem nao e a unica 
explica^ao. O racionamento implica tambem que os produtos estao sumindo das prateleiras, e 
que os clientes devem sentir alguma urgencia de estocar. Mas sabemos tambem que a mengao 
de 12 latas como compra possivel resultaria em ancoragem mesmo que o numero fosse 
produzido por uma roleta. 

Vemos a mesma estrategia em liincionamento na negocia^ao do preco de uma casa, quando 
o vendedor faz o primeiro movimento ao fixar o preco de venda. Como em muitos outros 
jogos, agir primeiro e uma vantagem em negocia^oes envolvendo uma unica questao — por 
exemplo, quando o prego e a unica coisa a ser acertada entre um comprador e um vendedor. 
Como voce talvez ja tenha experimentado ao negociar pela primeira vez em um bazar, a 
ancora inicial tern um efeito poderoso. Meu conselho para alunos quando os ensinava a 
negociar era que se voce achasse que a outra parte havia feito uma proposta exorbitante, nao 
devia devolver com uma contraproposta igualmente disparatada, criando um abismo que 
tornaria dificil fazer uma ponte em tiituras negociagoes. Em vez disso voce deve fazer uma 
cena, ir embora furioso ou amea^ar faze-lo, e deixar claro — para si mesmo, tanto quanto para 
a outra parte — que nao continuaria a negociacao com aquele numero na mesa. 

Os psicologos Adam Galinsky e Thomas Mussweiler propuseram mais maneiras sutis de 
resistir ao efeito de ancoragem- nas negocia^oes. Eles instruiram os negociadores a focar sua 
atencao e buscar na memoria argumentos contra a ancora. A instrugao para ativar o Sistema 2 
foi bem-sucedida. Por exemplo, o efeito de ancoragem e reduzido ou eliminado quando o 
segundo a agir concentra sua atencao na minima oferta que a outra parte aceitaria, ou nos 
custos para essa outra parte de malograr em atingir um meio-termo. Em geral, uma estrategia 
de deliberadamente “pensar o contrario” pode ser uma boa defesa contra efeitos de 
ancoragem, pois neutraliza o recrutamento de pensamentos tendenciosos que gera esses 
efeitos. 


Finalmente, experimente aplicar o efeito de ancoragem em um problema de politica 
publica: o tamanho da reparacao em casos de danos morais. As indenizagoes para isso as 
vezes sao enormes. Setores que sao alvos frequentes desses processos, como hospitais e 
industrias quimicas, tem trabalhado juntos para impor um teto a essas indenizacoes. Antes de 
ler este capitulo talvez voce achasse que limitar as indenizacoes a um teto seria uma boa coisa 
para os potenciais acusados, mas agora talvez nao tenha tanta certeza. Considere o efeito de 
fixar o teto em um milhao de dolares. Essa regra eliminaria todas as indenizacoes maiores, 
mas a ancora tambem jogaria para cima o valor de muitas indenizacoes que de outro modo 
seriam bem menores—. Isso quase certamente beneficiaria muito mais os acusados de crimes 
graves e as grandes empresas do que o oposto. 

A ANCORAGEM E OS DOIS SISTEMAS 

Os efeitos de ancoras aleatorias tem muito a nos dizer sobre o relacionamento entre o Sistema 
1 e o Sistema 2. Efeitos de ancoragem sempre foram estudados em tarefas de julgamento e 
escolha que sao no fim das contas completadas pelo Sistema 2. Entretanto, o Sistema 2 
fiinciona baseado em dados que sao recuperados da memoria, numa operagao automatica e 
involuntaria do Sistema 1. O Sistema 2 e desse modo suscetivel a influencia enviesante de 
ancoras que tornam parte da informacao mais facil de recuperar. Alem do mais, o Sistema 2 
nao tem qualquer controle sobre o efeito e nenhum conhecimento dele. Os participantes que 
foram expostos a ancoras absurdas ou aleatorias (como a idade de falecimento de Gandhi aos 
144 anos) negam terminantemente que essa informacao obviamente inutil possa ter 
influenciado sua estimativa, e estao enganados. 

Vimos na discussao da lei dos pequenos numeros que uma mensagem, a menos que seja 
imediatamente rejeitada como uma mentira, tera o mesmo efeito sobre o sistema associative, 
independentemente de sua confiabilidade. A essencia da mensagem e a historia, que esta 
baseada em qualquer informacao disponivel, mesmo se a quantidade de informacao e minima 
e sua qualidade e ruim: WYSIATI. Quando voce le uma historia sobre o resgate heroico de um 
montanhista ferido, o efeito sobre sua memoria associativa e muito parecido com o de um 
noticiario na teve ou a sinopse de um filme. Ancoragem resulta dessa ativacao associativa. Se 
a historia e verdadeira, ou crivel, importa pouco, se e que importa alguma coisa. O efeito 
poderoso de ancoras aleatorias e um caso extremo desse fenomeno, pois uma ancora aleatoria 
obviamente nao fornece informacao alguma. 

Discuti anteriormente a variedade desconcertante de efeitos de priming , em que seus 
pensamentos e comportamento podem ser influenciados por estimulos nos quais voce nao 
presta a menor atencao, e mesmo por estimulos dos quais nao tem a menor consciencia. A 
moral principal da pesquisa de priming e que nossos pensamentos e nosso comportamento sao 
influenciados, muito mais do que sabemos ou queremos, pelo ambiente do momento. Muitas 
pessoas acham os resultados de priming inacreditaveis, pois eles nao correspondem a 
experiencia subjetiva. Muitos outros acham os resultados perturbadores, pois ameacam a 


percepcao subjetiva de agencia e autonomia. Se o conteudo de um irrelevante descanso de tela 
num computador pode afetar sua disposi^ao de ajudar estranhos sem que voce se de conta 
disso, ate onde vai sua liberdade? Efeitos de ancoragem sao amea^adores de maneira similar. 
\bce sempre tem consciencia da ancora e ate presta aten^ao nela, mas nao sabe como ela 
orienta e restringe seu pensamento, pois nao pode imaginar como teria pensado se a ancora 
tivesse sido diferente (ou ausente). Porem, voce deve presumir que qualquer numero que 
esteja sobre a mesa teve um efeito de ancoragem em voce, e se o que esta em jogo e muito 
valioso, voce deve se mobilizar (mobilizar seu Sistema 2) para combater o efeito. 

FALANDO DE ANCORAS 

“A empresa que queremos comprar nos enviou seu piano de negocios, com a receita que esperam. Nao devemos deixar esse 
numero influenciar nosso pensamento. Ponham isso de lado.” 

“Planejamentos sao os cenarios mais favoraveis. Vamos evitar a ancoragem em planejamentos ao prever resultados efetivos. 
Pensar nos modos como o piano pode dar errado e uma maneira de fazer isso.” 

“Nosso objetivo na negociagao e fazer com que fiquem ancorados nesse numero.” 

“Vamos deixar claro que se essa e a proposta deles, as negociagoes estao encerradas. Nao queremos comegar a partir dal.” 

“Os advogados do acusado apresentaram um valor de referenda ridiculo em que mencionaram um montante absurdamente 
baixo de indenizagao—, e deixaram o juiz ancorado nisso!” 
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A CLENCLA DA DISPONIBILIDADE 



Amos e eutivemos nosso ano mais produtivo em 1971-72, que passamos em Eugene, Oregon. 
Quem nos recebia era o Oregon Research Institute, que hospedava diversas futuras estrelas de 
todos os campos em que trabalhavamos — julgamento, tomada de decisoes e previsao 
intuitiva. Nosso principal anfitriao era Paul Slovic, que fora colega de classe de Amos em 
Ann Arbor e permanecera seu amigo desde entao. Paul estava prestes a se tornar o mais 
importante psicologo entre os especialistas em risco, area que ocupava havia decadas, 
colecionando inumeras honrarias ao longo do caminho. Paul e sua esposa, Roz, nos 
apresentaram a vida em Eugene, e logo estavamos fazendo o que todo mundo em Eugene fazia 
— correr, participar de churrascos e levar as criangas a jogos de basquete. Tambem 
trabalhavamos duro, empreendendo centenas de experimentos e escrevendo nossos artigos 
sobre as heuristicas de julgamento. A noite eu escrevia Attention and Effort (Atengao e 
Esforgo). Foi umano atarefado. 

Um de nossos projetos era o estudo do que chamamos de heuristica da disponibilidade. 
Pensamos nessa heuristica quando nos perguntamos o que as pessoas realmente fazem quando 
desejam estimar a frequencia de uma categoria, como “pessoas que se divorciam apos os 60 
anos” ou “plantas perigosas”. A resposta era inequivoca: exemplos da classe serao 
recuperadas da memoria e se a recuperagao for facil e fluente a categoria sera avaliada como 
abrangente. Defmimos a heuristica de disponibilidade como o processo de julgar a frequencia 
segundo a “facilidade com que as ocorrencias vem a mente”-. A afirmagao parecia clara 
quando a formulamos, mas o conceito de disponibilidade vem sendo aprimorado desde entao. 
A abordagem de dois sistemas ainda nao fora desenvolvida quando estudavamos 
disponibilidade, e nao tentamos determinar se essa heuristica e uma estrategia de resol ugao de 
problemas deliberada ou uma operagao automatica. Hoje sabemos que ambos os sistemas 
estao envolvidos. 

Uma questao que consideramos inicialmente era quantas ocorrencias devem ser 
recuperadas para obter uma impressao da naturalidade com que elas vem a mente. Hoje 
sabemos a resposta: nenhuma. Para dar um exemplo, pense no numero de palavras que podem 
ser construidas a partir das duas series de letras abaixo. 

XUZONLCJM 

TAPCERHOB 

\bce percebeu quase na mesma hora, sem precisar produzir nenhuma ocorrencia, que uma das 
series oferece muito mais possibilidades do que a outra, provavelmente por um fator de 10 ou 
mais. Similarmente, voce nao precisa recuperar novas historias especificas para fazer uma 
boa ideia da frequencia relativa com que diferentes paises apareceram nos noticiarios durante 
o ano anterior (Belgica, China, Franca, Congo, Nicaragua, Romenia...). 


A heuristica da disponibilidade, como outras heuristicas de julgamento, substitui uma 
questao por outra: voce deseja estimar o tamanho de uma categoria ou a frequencia de um 
evento, mas comunica uma impressao da facilidade com que as ocorrencias vem a mente. A 
substituigao de perguntas inevitavelmente produz erros sistematicos. \bce pode descobrir 
como a heuristica conduz a vieses seguindo umprocedimento simples: liste outros fatores, sem 
ser a frequencia, que tornam facil pensar em ocorrencias. Cada fator em sua lista sera uma 
potencial fonte de vies. Eis aqui alguns exemplos: 

• Um evento proeminente que chama sua atengao sera facilmente recuperado da 
memoria. Divorcios entre celebridades de Hollywood e escandalos sexuais entre 
politicos atraem muita aten^ao, e os exemplos virao facilmente a sua mente. \bce e 
desse modo propenso a exagerar a frequencia tanto de divorcios em Hollywood 
como de escandalos sexuais de politicos. 

• Um evento dramatico aumenta temporariamente a disponibilidade de sua categoria. 
Um acidente de aviao que atrai cobertura da midia vai alterar temporariamente seus 
sentimentos sobre a seguran^a de voar. Acidentes fleam na sua cabega, durante algum 
tempo, depois de voce ver um carro pegando fogo na beira de uma estrada, e o 
mundo se torna por algum tempo um lugar mais perigoso. 

• Experiences pessoais, fotos e exemplos vividos sao mais disponiveis do que 
incidentes que aconteceram com outros, ou meras palavras, ou estatisticas. Um erro 
judicial que o afete vai minar sua fe no sistema de justiga mais do que um incidente 
similar sobre o qual voce tenha lido emumjornal. 

Resistir a esse grande conjunto de potenciais vieses de disponibilidade e possivel, mas 
cansativo. \bce tern de fazer o esfor^o de reconsiderar suas impressoes e intui^oes 
perguntando coisas como “Partilhamos da cren^a de que roubos cometidos por adolescentes 
sao um grande problema devido a umas poucas ocorrencias recentes em nosso bairro?” ou 
“Sera que eu acredito que nao preciso tomar vacina contra gripe porque ninguem que conhego 
teve gripe no ano passado?”. Manter a vigilancia contra vieses e um trabalho duro — mas a 
chance de evitar umequivoco custoso as vezes vale o esforgo. 

Um dos estudos de disponibilidade mais conhecidos sugere que ter consciencia de seus 
proprios vieses pode contribuir para a paz nos casamentos, e provavelmente em outros 
projetos em conjunto. Emum estudo famoso, perguntava-se aos conjuges: “Ate onde vai sua 
contribuigao pessoal para manter a casa em ordem, em porcentagens?” Tambem foram feitas 
perguntas semelhantes sobre “levar o lixo”, “tomar a iniciativa dos compromissos sociais” 
etc. Sera que as contributes autoestimadas 2 chegariam a 100%, ou mais, ou menos? Como 
era de se esperar, as contributes autoestimadas totalizaram mais de 100%. A explica^ao e 
um vies de disponibilidade simples: ambos os conjuges se lembramde seus proprios esfor^os 
e contributes individuais muito mais claramente do que os do outro, e a diferenga de 
disponibilidade leva a uma diferen^a em frequencia julgada. O vies nao e necessariamente 


uma atitude calculista: os conjuges tambem superestimam sua contribuigao em ocasionar 
brigas, embora em menor medida do que suas contribuigoes para resultados mais desejaveis. 
O mesmo vies contribui para a observacao comum de que muitos membros de uma equipe de 
colaboradores sentem ter feito mais do que era sua parte e sentem tambem que os outros nao 
se mostram devidamente agradecidos por suas contribuigoes individuais. 

De um modo geral sou pouco otimista sobre o potencial para controle pessoal de vieses, 
mas essa e uma excegao. A oportunidade de que nos livremos de erros sistematicos existe 
porque as circunstancias em que controversias acerca da alocagao de merito surgem sao faceis 
de identificar, sobretudo porque as tensoes geralmente vem a tona quando diversas pessoas de 
uma vez sentem que seus esforgos nao estao sendo devidamente reconhecidos. A mera 
observagao de que normalmente ha mais do que 100% de merito para distribuir as vezes e 
suficiente para acalmar a situagao. Em todo caso, e uma boa coisa para ser lembrada por cada 
individuo. Voce ocasionalmente fara mais do que sua parte, mas e util saber que voce 
provavelmente tera essa sensagao mesmo que todos os componentes do grupo sintam-se da 
mesma forma. 


A PSICOLOGIA DA DISPONIBILIDADE 

Um grande avango- na compreensao da heuristica da disponibilidade ocorreu no inicio da 
decada de 1990, quando um grupo de psicologos alemaes conduzido por Norbert Schwarz 
levantou uma questao intrigante: Como as impressoes das pessoas acerca da frequencia de 
uma categoria serao afetadas por um pedido de listar um numero especifico de ocorrencias? 
Imagine-se como um participante desse experimento: 


Primeiro, liste seis ocorrencias em que voce se comportou de maneira assertiva. 

Em seguida, avalie quao assertivo voce for 

Imagine que a pergunta fosse sobre 12 ocorrencias de comportamento assertivo (numero que a 
maioria das pessoas acha dificil). Sua opiniao sobre sua propria assertividade seria diferente? 

Schwarz e seus colegas observaram que a tarefa de listar ocorrencias pode intensificar os 
julgamentos da caracteristica por dois caminhos diferentes: 

• o numero de ocorrencias lembradas 

• a facilidade com que elas vem a mente 

A solicitagao de listar 12 ocorrencias opoe os dois determinantes um contra o outro. Por um 
lado, voce acabou de puxar da memoria um numero marcante de casos em que foi assertivo. 
Por outro, embora as primeiras tres ou quatro ocorrencias de sua propria assertividade 
provavelmente lhe tenham vindo com facilidade, voce quase certamente penou com as ultimas 
para completar uma serie de 12; a fluencia foi baixa. O que contara mais — a quantia 
recuperada da memoria ou a facilidade e fluencia da recuperagao? 


A disputa apresentou um vencedor claro: pessoas que haviam acabado de listar 12 
ocorrencias classificavam-se como menos assertivas do que pessoas que haviam listado 
apenas seis. Alemdo mais, participantes instados a relacionar 12 casos emque nao haviam se 
comportado de modo assertivo terminaram pensando em si mesmos como bastante assertivos! 
Se voce nao consegue pensar facilmente em ocorrencias de um comportamento docil, 
provavelmente concluira que nao e nem um pouco docil. As autocategoriza^oes eram 
dominadas pela facilidade com que os exemplos vieram a mente. A experiencia de 
recuperagao fluente de ocorrencias prevalecia sobre o numero recuperado. 

Uma demonstragao ainda mais direta do papel da fluencia- foi oferecido por outros 
psicologos no mesmo grupo. Todos os participantes em seu experimento listaram cinco 
ocorrencias de comportamento assertivo (ou nao assertivo), ao mesmo tempo mantendo uma 
expressao facial especificada. “Sorridentes” eram instruidos a contrair o musculo zigomatico, 
que produz um ligeiro sorriso; pedia-se aos “carrancudos” que franzissem o cenho. Como 
voce ja sabe, o ffanzimento normalmente acompanha a tensao cognitiva e o efeito e simetrico: 
quando as pessoas sao instruidas a franzir o rosto enquanto executam uma tarefa, elas de fato 
tentam com mais afmco e sentem uma maior tensao cognitiva. Os pesquisadores previram que 
os carrancudos teriam mais dificuldade em recuperar exemplos de comportamento assertivo e 
desse modo se classificariam como relativamente carentes de assertividade. E foi assim 
mesmo. 

Os psicologos gostam de experimentos que produzem resultados paradoxais, e aplicaram com 
entusiasmo a descoberta de Schwarz. Por exemplo, as pessoas: 


• acreditam que usam suas bicicletas com menor frequencia apos recordarem muitas em vez de poucas ocorrencias 

• sao menos confiantes em uma escolha quando lhes e pedido para apresentarem mais 
argumentos para defende-la 

• sao menos confiantes de que um evento era evitavel depois de listar mais maneiras 
pela qual poderia ter sido evitado 

• ficam menos impressionadas comumcarro apos listar varias de suas vantagens 


Um professor da UCLA descobriu um modo engenhoso de explorar o vies de 
disponibilidade. Ele pediu a diferentes grupos de alunos para listar maneiras de melhorar o 
curso, e variou o numero de melhorias exigido. Como esperado, os alunos que listaram mais 
maneiras de melhorar as aulas atribuiram a elas uma classificagao superior! 

Talvez a descoberta mais interessante dessa pesquisa paradoxal seja que o paradoxo nem 
sempre e encontrado: as pessoas as vezes se guiam antes pelo conteudo do que pela facilidade 
em puxar da memoria. A prova de que voce compreendeu verdadeiramente um padrao de 
comportamento e voce saber como reverte-lo. Schwarz e seus colegas assumiramo desafio de 


descobrir sob que condigoes essa reversao aconteceria. 

A facilidade com que ocorrencias de assertividade vem a mente da pessoa testada muda 
durante a tarefa. As primeiras ocorrencias sao faceis, mas o processo de recuperar da 
memoria logo se torna muito mais dificil. Claro que o participante do experimento tambem 
espera que a fluencia caia gradualmente, mas a queda de fluencia entre seis e 12 ocorrencias 
parece ser mais acentuada do que o participante esperava. Os resultados sugerem que os 
participantes fazem uma inferencia: se estou tendo tanta dificuldade a mais do que esperava 
em lembrar de ocorrencias de minha assertividade, entao nao posso ser uma pessoa muito 
assertiva. Observe que essa inferencia baseia-se numa surpresa — a fluencia ser pior do que o 
esperado. A heuristica da disponibilidade que a pessoa aplica e mais bem descrita como uma 
heuristica da “indisponibilidade inexplicada”. 

Schwarz e seus colegas raciocinaram que poderiam neutralizar a heuristica fornecendo as 
pessoas uma explicagao para a fluencia de recuperagao que sentiram. Eles disseram aos 
participantes que iriam ouvir uma musica de fundo enquanto recordavam ocorrencias e que a 
musica afetaria o desempenho na tarefa de memoria. Foi afirmado a alguns deles que a musica 
ajudaria e a outros que o esperado era que a musica diminuisse a fluencia. Como previsto, os 
participantes cuja experiencia de fluencia era “explicada” nao a utilizaram como uma 
heuristica; os que foram informados de que a musica tornaria a recuperagao mais dificil 
classificaram-se com o mesmo grau de assertividade tanto ao recuperar 12 ocorrencias quanto 
ao recuperar seis. Outros falsos pretextos tern sido usados com o mesmo resultado: os 
julgamentos nao sao mais influenciados pela facilidade de recupera^ao quando a experiencia 
de fluencia recebe uma explica^ao espuria como a presen^a de boxes de texto curvos ou retos, 
a cor do fundo da tela ou quaisquer outros fatores irrelevantes que ja tenham passado pela 
cabe^a dos pesquisadores-. 

Do modo como o descrevi, o processo que conduz ao julgamento segundo a 
disponibilidade parece envolver uma cadeia complexa de raciocinio. Os participantes do 
experimento tern a sensa^ao de diminuigao de fluencia conforme apresentam ocorrencias. 
Evidentemente, eles tern expectativas sobre o ritmo com que a fluencia decresce, e essas 
expectativas estao erradas: a dificuldade de apresentar novas ocorrencias aumenta mais 
rapidamente do que eles esperavam. E a fluencia inesperadamente baixa que leva as pessoas 
incumbidas de fornecer 12 ocorrencias a se descreverem como nao assertivas. Quando a 
surpresa e eliminada, a fluencia baixa nao mais influencia o julgamento. O processo parece 
consistir em uma sofisticada serie de inferences. Sera que o automatico Sistema 1 e capaz 
disso? 

A resposta e que na verdade nenhum raciocinio complexo e necessario. Entre as 
caracteristicas basicas do Sistema 1 esta a capacidade de estabelecer expectativas e de ficar 
surpreso quando essas expectativas sao violadas. O sistema tambem recupera possiveis 
causas de uma surpresa, em geral encontrando uma causa possivel entre surpresas recentes. 
Alem do mais, o Sistema 2 pode redefmir as expectativas do Sistema 1 no caminho, de modo 


que um evento que normalmente seria surpreendente e agora quase normal. Suponha que lhe 
digam que o menino de 3 anos de idade que mora na casa vizinha normalmente anda de cartola 
em seu carrinho de bebe. Voc e ficara bem menos surpreso quando de fato o vir com sua 
cartola do que teria ficado sem o aviso. No experimento de Schwarz, a musica de fundo foi 
mencionada como causa possivel de problemas de recuperagao da informagao. A dificuldade 
de recuperar 12 ocorrencias nao e mais uma surpresa e desse modo apresenta menor 
probabilidade de ser evocada pela tarefa de avaliar a assertividade. 

Schwarz e seus colegas descobriram que pessoas que estao pessoalmente envolvidas na 
avaliagao apresentam maior probabilidade de considerar o numero de ocorrencias que 
recuperam da memoria e menor probabilidade de ir pela fluencia. Eles recrutaram dois grupos 
de alunos para um estudo dos riscos a saude cardiaca. Metade dos estudantes tinha um 
historico familiar de cardiopatia e esperava-se que levassem a tarefa mais a serio do que os 
outros, que nao tinham esse historico. Foi pedido a todos eles que se recordassem de tres ou 
oito comportamentos em sua rotina que podiam afetar sua saude cardiaca- (perguntou-se a 
alguns sobre comportamentos de risco, a outros, sobre comportamentos de protegao). Os 
alunos sem nenhum historico familiar de doen^a do cora^ao mostraram-se casuais sobre a 
tarefa e seguiram a heuristica da disponibilidade. Os alunos que acharam dificil encontrar oito 
ocorrencias de comportamento de risco sentiram-se relativamente seguros, e os que penaram 
para puxar da memoria exemplos de comportamentos seguros sentiram-se sob risco. Os alunos 
com um historico familiar de cardiopatia exibiram o padrao oposto — eles se sentiram mais 
seguros quando recuperaram da memoria muitas ocorrencias de comportamento confiante e 
sentiram perigo maior quando recuperaram muitas ocorrencias de um comportamento de risco. 
Tambem mostraram maior propensao a sentir que seu comportamento fiituro seria afetado pela 
experiencia de estimar seu risco. 

A conclusao e que a facilidade com que as ocorrencias vem a mente e uma heuristica do 
Sistema 1, que e substituida por um foco no conteudo quando o Sistema 2 esta mais 
empenhado. Multiplas linhas de evidencia convergem para a conclusao de que pessoas que se 
deixam guiar pelo Sistema 1 sao mais fortemente suscetiveis a vieses de disponibilidade do 
que outras em um estado de vigilancia maior. A seguir estao algumas condi^oes em que as 
pessoas “seguem o fluxo” e sao afetadas mais fortemente pela facilidade de recuperar da 
memoria do que pelo conteudo do que recuperaram: 

• quando estao empenhadas em outra tarefa trabalhosa ao mesmo tempo 

7 

• quando estao de bom humor porque acabaram de pensar em um acontecimento feliz 
de sua vida 

8 

• se pontuam baixo numa escala de depressao 

9 

• se sao principiantes conhecedores— daquele topico da tarefa, e nao especialistas de 


verdade 


11 

• quando pontuam alto numa escala de fe na intuigao 

12 

• se sao (ou sao levados a se sentir) poderosos 

13 

Achei essa ultima descoberta particularmente intrigante. Os autores abrem seu artigo com 
uma citacao famosa: “Nao perco muito tempo fazendo pesquisas pelo mundo afora para me 
dizer qual eu acho que e o jeito correto de agir. So preciso saber como me sinto” (George W. 
Bush, novembro de 2002). A seguir eles mostram que confiar na intui^ao e apenas em parte um 
tra^o de personalidade. Simplesmente lembrar as pessoas de uma epoca emque tinhampoder 
aumenta sua aparente confian^a em sua propria intui^ao. 

FALANDO DE DISPONIBILIDADE 

“Devido a coincidence do choque entre dois avides no mes passado, ela agora prefere pegar trem. Isso e idiotice. O risco nao 
mudou de verdade; e um vies de disponibilidade.” 

“Ele subestima os riscos da qualidade do ar interior (QAI) porque a midia quase nao noticia o assunto. Isso e um efeito de 
disponibilidade. Ele deveria olhar para as estatisticas. 

“Ela anda assistindo a muitos filrnes de espionagem ultimamente, entao tem visto conspiragoes por toda parte.” 

“A diretora executiva acertou em cheio varias vezes seguidas, entao o fracasso nao e algo que passa facilmente por sua 
cabega. O vies de disponibilidade a esta deixando superconfiante.” 



13 

DISPONIBILIDADE, EMOCAO E RISCO 



Estudiosos do risco perceberam rapidamente que a ideia de disponibilidade era relevante 
para seu campo de pesquisa. Mesmo antes que nosso trabalho fosse publicado, o economista 
Howard Kunreuther, que estava entao nos primeiros estagios de uma carreira devotada ao 
estudo de risco e seguranga, notou que os efeitos de disponibilidade ajudam a explicar o 
padrao de aquisigao de seguro e medidas de protegao apos desastres. Vitimas e quase vitimas 
fleam muito preocupadas apos um desastre. Depois de cada terremoto significativo, os 
californianos se mostram por algum tempo diligentes em adquirir seguros e adotar medidas de 
protegao e alivio. Eles prendem seus boilers para reduzir os danos com tremores de terra, 
selam as portas do porao como prevengao contra enchentes e mantem suprimentos de 
emergencia bem organizados. Entretanto, a lembran^a do desastre enfraquece com o tempo, e 
igualmente a preocupagao e a diligencia. A dinamica da memoria ajuda a explicar os ciclos 
recorrentes de desastre, preocupagao e complacencia crescente, familiares aos estudiosos de 
emergencias em larga escala. 

Kunreuther observou tambem que medidas de protecao, sejam tomadas por individuos ou 
por governos, sao em geral planejadas para se adequarem ao pior desastre efetivamente 
vivenciado. Ja no Egito dos faraos as sociedades acompanhavam a marca mais elevada de 
rios que transbordavam periodicamente — e sempre se preparavam de acordo com isso, 
aparentemente presumindo que as cheias nao iriam atingir um ponto mais elevado do que a 
marca maxima existente. Imagens de desastres maiores nao vem facilmente a imaginagao. 

DISPONIBILIDADE E AFETO 

Os mais influentes estudos de vieses de disponibilidade foram efetuados por amigos nossos 
em Eugene, onde Paul Slovic e sua colaboradora de longa data, Sarah Lichtenstein, uniram-se 
ao nosso ex-aluno Baruch Fischhoff. Eles empreenderam uma pesquisa pioneira nas 
percepgoes publicas de riscos, incluindo um levantamento que se tornou o exemplo padrao de 
um vies de disponibilidade. Pediram aos participantes do estudo para considerar causas de 
morte aos pares: diabetes e asma, ou derrame e acidentes. Para cada par, as pessoas 
indicavam a causa mais frequente e estimavam a proporgao das duas frequences. Os 
pareceres foram comparados a estatisticas de saude do periodo. Eis aqui uma amostra do que 
descobriram: 

• Derrames causam quase o dobro de mortes de todos os acidentes combinados, mas 
80 % dos participantes avaliaram a morte acidental como mais provavel. 

• Tornados foram vistos como assassinos mais frequentes do que asma, embora esta 
ultima provoque vinte vezes mais mortes. 

• Morte por raios foi julgada menos provavel do que morte por botulismo, ainda que 



seja 52 vezes mais frequente. 

• Morte por doenga e 18 vezes mais provavel que morte acidental, mas as duas foram 
julgadas igualmente provaveis. 

• Morte por acidentes foi avaliada como mais de trezentas vezes mais provavel do 
que morte por diabetes, mas a propor9ao verdadeira e 1:4. 


A li^ao e clara: estimativas de causas de morte sao distorcidas pela cobertura da midia. A 
propria cobertura em si tende para a novidade e a como^ao. A midia nao so molda o interesse 
do publico, mas tambem e por ele moldada. Os editores nao podem ignorar as exigencias do 
publico de que determinados temas e pontos de vista recebam cobertura extensa. Eventos 
incomuns (como botulismo) atraem aten^ao desproporcional e sao consequentemente 
percebidos como menos incomuns do que realmente sao. O mundo em nossas cabe^as nao e 
uma replica precisa da realidade; nossas expectativas sobre a frequencia dos eventos sao 
distorcidas pela preponderance e intensidade emocional das mensagens as quais somos 
expostos. 

As estimativas das causas de morte sao uma representagao quase direta da ativacao de 
ideias na memoria associativa, e sao um bom exemplo de substituigao. Mas Slovic e seus 
colegas foram levados a um insight mais profiindo: perceberam que a facilidade com que 
ideias de varios riscos vem a mente e as reagoes emocionais a esses riscos estao 
inextricavelmente ligadas. Pensamentos e imagens assustadores ocorrem-nos com particular 
facilidade, e pensamentos de perigo que sao fluentes e vividos exacerbamo medo. 

Como mencionado anteriormente, Slovic acabou por desenvolver o conceito de uma 
heuristica do afeto, em que as pessoas fazem julgamentos e tomam decisoes consultando suas 
emo^oes: Sera que gosto disso? Euodeio isso? Qual a for^a de meus sentimentos emrelagao a 
isso? Emmuitos dominios da vida, disse Slovic, as pessoas formam opinioes e fazem escolhas 
que expressam diretamente seus sentimentos e sua tendencia basica de abordar ou evitar, 
muitas vezes sem se dar conta de que o estao fazendo. A heuristica do afeto e um caso de 
substituigao, em que a resposta para uma pergunta facil (Como me sinto em relagao a isso?) 
serve como resposta para uma questao muito mais dificil (O que penso sobre isso?). Slovic e 
seus colegas relacionaram suas ideias ao trabalho do neurocientista Antonio Damasio, que 
havia proposto que as estimativas emocionais de resultados feitas pelas pessoas, e os estados 
fisicos e tendencias de se aproximar ou se afastar associados a eles todos desempenham um 
papel central em orientar a tomada de decisao. Damasio e seus colegas observaram que 
pessoas que nao exibem emo^oes apropriadas antes de decidir, as vezes devido a algum dano 
cerebral-, apresentam tambem uma capacidade prejudicada de tomar boas decisoes. Uma 
incapacidade de ser guiado por um “medo saudavel” de consequencias ruins e uma falha 


desastrosa. 

Numa demonstrate) convincente da heuristica do afeto em operacao, a equipe de 
pesquisadores de Slovic coligiu opinioes sobre varias tecnologias, incluindo fluoreta^ao da 
agua, industrias quimicas, conservantes de alimentos e carros, e pediu aos pesquisados que 
listassem tanto os beneficios como os riscos de cada uma. Eles observaram uma correlagao 
negativa implausivelmente elevada entre as duas estimativas feitas pelas pessoas: o nivel de 
beneficio e o nivel de risco que atribuiam as tecnologias 2 . Quando as pessoas eram 
favoravelmente inclinadas em rela^ao a uma tecnologia, classificavam-na como oferecendo 
grandes beneficios e impondo pouco risco; quando nao gostavam de uma tecnologia, so 
conseguiam pensar em suas desvantagens, e poucas vantagens lhes vinham a mente. Como as 
tecnologias alinhavam-se claramente de boas a mas, nenhuma troca penosa precisava ser 
enfrentada. Estimativas de risco e beneficio correspondiam de forma ainda mais proxima 
quando as pessoas classificavam os riscos e beneficios sob pressao do tempo. Notavelmente, 
membros da British Toxicology Society- responderam de forma similar: eles viram pouco 
beneficio em substancias ou tecnologias que achavam arriscadas, e vice-versa. Afeto 
consistente e um elemento central do que tenho chamado de coerencia associativa. 

A melhor parte do experimento veio em seguida. Apos completar o levantamento inicial, os 
entrevistados leram breves trechos com argumentos em favor de varias tecnologias. Alguns 
receberam argumentos focados nos diversos beneficios de uma tecnologia; outros, argumentos 
enfatizando seus baixos riscos. Essas mensagens foram eficazes em mudar o apelo emocional 
das tecnologias. A descoberta surpreendente foi de que as pessoas que haviam recebido uma 
mensagem exaltando os beneficios de uma tecnologia tambem mudavam suas cren^as em 
rela^ao aos seus riscos. Embora nao tivessem recebido qualquer evidencia relevante, a 
tecnologia de que agora gostavam mais do que antes tambem era percebida como menos 
arriscada. Similarmente, entrevistados a quern fora informado apenas que os riscos de uma 
tecnologia eram brandos desenvolveram uma opiniao mais favoravel de seus beneficios. A 
implica^ao e clara: como disse o psicologo Jonathan Haidt em outro contexto, “A cauda 
emocional abana o cao racional”-. A heuristica do afeto simplifica nossas vidas criando um 
mundo que e muito mais ordenado do que a realidade. Boas tecnologias apresentam poucos 
custos no mundo imaginario que habitamos, mas tecnologias nao tern qualquer beneficio e 
todas as decisoes sao faceis. No mundo real, e claro, frequentemente enfrentamos trocas 
penosas entre beneficios e custos. 

O PUBLICO E OS ESPECIALISTAS 

Paul Slovic provavelmente sabe mais acerca das peculiaridades do julgamento de risco dos 
seres humanos do que qualquer um. Seu trabalho oferece um retrato do sr. e da sra. Cidadaos 
Comuns que esta longe de ser lisonjeiro: orientados pela emo^ao mais do que pela razao, 
facilmente influenciados por detalhes triviais e inadequadamente sensiveis a diferen^as entre 
probabilidades baixas e insignificantemente baixas. Slovic tambem examinou especialistas, 


que sao claramente superiores em lidar com numeros e quantidades. Especialistas exibem 
diversos dos mesmos vieses que o restante dos mortais de uma forma atenuada, mas muitas 
vezes seus julgamentos e suas preferences sobre riscos divergemdos das outras pessoas. 

Diferengas entre especialistas e o publico sao explicadas em parte por vieses em 
julgamentos leigos, mas Slovic chama a atengao para situates em que as diferengas refletem 
um genuino conflito de valores. Ele ressalta que os especialistas muitas vezes medem os 
riscos pelo numero de vidas (ou anos-vida) perdidas, ao passo que o publico traga distin^oes 
mais sutis, por exemplo entre “mortes boas” e “mortes ruins”, ou entre fatalidades acidentais 
aleatorias e mortes que ocorrem no decorrer de atividades voluntarias, como esquiar. Essas 
distincoes legitimas sao em geral ignoradas nas estatisticas que meramente computam casos. 
Slovic argumenta a partir de tais observances que o publico possui uma concepgao mais 
complexa dos riscos que os especialistas. Consequentemente, ele resiste fortemente a opiniao 
de que os especialistas devem ter a ultima palavra e de que a opiniao deles deve ser aceita 
sem questionamento quando entra em conflito com as opinioes e os desejos dos outros 
cidadaos. Quando especialistas e o publico discordam acerca de suas prioridades, diz ele: 
“Cada lado deve respeitar o discernimento e a inteligencia do outro.” 

Em seu esfor^o por tirar o controle exclusivo da politica de gestao de risco da mao dos 
especialistas, Slovic desafiou o proprio fimdamento de sua especializagao: a ideia de que 
risco e objetivo. 


“Risco” nao existe “a solta por al”-, independentemente de nossas mentes e cultura, esperando ser medido. Os seres 
humanos inventaram o conceito de “risco” como uma ajuda para compreender e lidar com os perigos e incertezas da 
vida. Embora esses perigos sejarn reais, nao existe essa coisa de “risco real” ou “risco objetivo”. 

Para ilustrar sua afirmagao, Slovic lista nove maneiras de defmir o risco de mortalidade 
associado com a liberagao de um material toxico no ar, indo de “morte por milhoes de 
pessoas” a “morte por milhoes de dolares de produto produzido”. Seu argumento e que a 
avaliagao do risco depende da escolha de uma mensura^ao — com a possibilidade obvia de 
que a escolha possa ter sido orientada segundo uma preferencia por um resultado ou outro. Ele 
chega a conclusao de que “defmir risco e desse modo um exercicio de poder”. Quando voce ia 
imaginar que alguem poderia chegar a questoes de politicas publicas tao espinhosas a partir 
de estudos experimentais da psicologia do julgamento! Entretanto, as politicas publicas sao 
em ultima instancia sobre pessoas, o que elas querem e o que e melhor para elas. Toda questao 
envolvendo politicas publicas implica pressuposi^oes acerca da natureza humana, em 
particular sobre as escolhas que as pessoas podem fazer e as consequencias de suas escolhas 
para si mesmas e para a sociedade. 

Outro estudioso e amigo que admiro enormemente, Cass Sunstein, discorda veementemente 
da posinao de Slovic sobre as diferentes opinioes dos especialistas e cidadaos, e defende o 
papel dos especialistas como um bastiao contra os excessos “populistas”. Sunstein e um dos 
juristas mais destacados dos Estados Unidos, e compartilha com outros estudiosos eminentes 


de sua profissao o atributo da audacia intelectual. Ele sabe que pode dominar qualquer corpo 
de conhecimento de forma rapida e completa, e de fato dominou varios, incluindo tanto a 
psicologia do julgamento e da escolha como problemas de regulamenta^ao e politicas de 
gestao de risco. Sua visao e de que o atual sistema de regulamentagao nos Estados Uni dos 
exibe um conjunto de prioridades muito pobre, que reflete mais a reagao a pressoes publicas 
do que a analise de objetivos cuidadosos. Ele parte da posigao de que a regulamentagao do 
risco e a interven^ao governamental para reduzir os riscos devem ser orientadas pela 
ponderagao racional de custos e beneficios, e que as unidades naturais para essa analise sao o 
numero de vidas salvas (ou talvez o numero de anos-vida salvos, o que atribui maior peso a 
protecao dos mais jovens) e o custo monetario para a economia. Uma regulamentacao ruim 
significa perda de vidas e dinheiro, duas coisas que podem ser mensuradas objetivamente. 
Sunstein nao ficou convencido como argumento de Slovic de que o risco e sua medi^ao sejam 
subjetivos. Muitos aspectos da avalia^ao de risco sao discutiveis, mas ele tern fe na 
objetividade que pode ser conquistada pela ciencia, especializagao e deliberagao cuidadosa. 

Sunstein veio a acreditar que reacoes tendenciosas a riscos sao uma fonte importante de 
prioridades erraticas e mal colocadas na politica publica. Os legisladores e reguladores 
devem ser amplamente receptivos as preocupa^oes irracionais dos cidadaos, tanto devido a 
sensibilidade politica como por estarem propensos aos mesmos vieses cognitivos dos demais 
cidadaos. 

Sunstein e um colaborador, o jurista Timur Kuran, inventaram um nome para o mecanismo 
por meio do qual os vieses fluem para as politicas publicas: a cascata de 
disponibilidade-{availability cascade ). Eles comentam que, no contexto social, “todas as 
heuristicas sao iguais, mas a disponibilidade e mais igual do que as outras”. O que eles tern 
em mente e um conceito expandido da heuristica, em que a disponibilidade forne^a uma outra 
heuristica para os julgamentos que nao a frequencia. Em particular, a importancia de uma ideia 
e muitas vezes julgada pela fluencia (e carga emocional) com que essa ideia vem a mente. 

Uma cascata de disponibilidade e uma cadeia de eventos autossustentavel, que pode 
comecar de noticias na midia sobre um evento relativamente menor e levar ao panico publico 
e a^ao governamental de larga escala. Em determinadas ocasioes, uma materia na midia sobre 
algum risco capta a atengao de um segmento do publico, que fica agitado e preocupado. Essa 
rea^ao emocional se torna uma noticia em si mesma, motivando cobertura adicional da midia, 
que por sua vez gera ainda maior preocupagao e envoivimento. O ciclo as vezes e acelerado 
deliberadamente por “empresarios de disponibilidade”, individuos ou organiza^oes que 
trabalham para assegurar um fluxo continuo de noticias preocupantes. O perigo e cada vez 
mais exagerado conforme a midia compete por manchetes que chamem a atencao. Cientistas e 
outros que tentam retrear o medo e a aversao crescentes atraem pouca atencao, na maior parte, 
hostil: qualquer um que alegue que o perigo esta sendo dimensionado de forma exagerada e 
suspeito de assoc ia^ao com alguma odiosa tentativa de “acobertamento”. A questao se torna 
politicamente importante porque esta na cabega de todo mundo, e a reagao do sistema politico 


e orientada pela intensidade do sentimento publico. A cascata de disponibilidade agora tem 
prioridades redefinidas. Outros riscos e outros modos pelos quais os recursos podem ser 
aplicados para o bem publico sumiramtodos para um segundo piano. 

Kuran e Sunstein se concentraram em dois exemplos que continuam controversos: o 
episodio de Love Canal e o assim chamado panico do Alar. Em Love Canal, lixo toxico 
enterrado foi exposto durante uma temporada chuvosa em 1979, causando contaminagao da 
agua muito alem dos limites permitidos, bem como um odor fetido. Os moradores da 
comunidade ficaram fiiriosos e assustados, e um deles, Lois Gibbs, foi particularmente atuante 
na tentativa de sustentar o interesse no problema. A cascata de disponibilidade se desdobrou 
segundo o roteiro-padrao. Em seu auge, havia noticias diarias sobre Love Canal, cientistas 
que tentaram alegar que os perigos estavam sendo superestimados foram ignorados ou tiveram 
sua voz abafada pela gritaria geral, a rede ABC News levou ao ar um programa intitulado The 
Killing Ground (O campo mortifero) e caixoes vazios de bebe eram carregados em passeata 
diante do Legislative. Um grande numero de moradores foi transferido as expensas do 
dinheiro publico e o controle de lixo toxico se tornou a principal questao ambiental dos anos 
1980. A legislagao que determinou a limpeza dos locais toxicos, chamada Cerclajj, 
estabeleceu um Superfundo e e considerada uma realizagao significativa da legislagao 
ambiental. Loi tambem uma medida dispendiosa, e alguns alegaram que a mesma quantia de 
dinheiro poderia ter salvo muito mais vidas se tivesse sido destinada a outras prioridades. 
Opinioes sobre o que de fato aconteceu em Love Canal continuam fortemente divididas, e as 
alegagoes de danos reais a saude parecem nao ter se confirmado. Kuran e Sunstein 
descreveram a historia de Love Canal quase como um pseudoevento, ao passo que do outro 
lado do debate os ambientalistas continuam a falar no “desastre de Love Canal”. 

As opinioes tambem se dividem no segundo exemplo que Kuran e Sunstein usaram para 
ilustrar seu conceito de uma cascata de disponibilidade, o incidente do Alar, conhecido pelos 
detratores das preocupagoes ambientalistas como o “panico do Alar” de 1989. Alar e um 
produto quimico que era borrifado em magas para regular seu crescimento e melhorar a 
aparencia. O panico comegou com noticias na imprensa de que o produto, quando consumido 
em doses macigas, causava tumores cancerigenos em ratos e camundongos. As materias 
compreensivelmente amedrontaram o publico, e esses medos encorajaram mais cobertura da 
midia, o mecanismo basico de uma cascata de disponibilidade. O assunto dominou o 
noticiario e produziu eventos de midia dramaticos como o depoimento da atriz Meryl Streep 
perante o Congresso. A industria da maga sotfeu enormes perdas conforme magas e produtos 
derivados tornaram-se objeto de medo. Kuran e Sunstein citaram um cidadao que ligou para 
perguntar “se era mais seguro jogar o suco de maga pelo ralo ou se ele deveria procurar um 
deposito de lixo toxico”. O fabricante recolheu o produto e a EDA (Lood and Drug 
Administration) o proibiu. Pesquisas subsequentes confirmaram que a substancia pode 
oferecer um risco muito pequeno como um possivel carcinogeno, mas o incidente do Alar foi 
decerto uma reagao profundamente exagerada para um problema menor. O resultado liquido 


do incidente sobre a saude publica foi provavelmente prejudicial, porque poucas magas boas 
chegaram a ser consumidas. 

A historia do Alar ilustra uma limitagao basica na capacidade de nossa mente de lidar com 
pequenos riscos: ou os ignoramos completamente ou lhes damos peso excessivo — nada entre 
uma coisa e outra-. Qualquer pai que ja tenha ficado acordado ate tarde esperando uma filha 
adolescente chegar de uma festa reconhecera o sentimento. Talvez voce saiba que na verdade 
nao ha (quase) nada com que se preocupar, mas nao consegue impedir que imagens de 
desastres venham a sua mente. Como argumentou Slovic, a quantidade de preocupagao nao e 
adequadamente sensivel a probabilidade de dano; voce esta imaginando o numerador — a 
tragica historia que assistiu no noticiario — e nao pensando no denominador. Sunstein cunhou 
a expressao “negligencia com a probabilidade” {probability neglect) para descrever o 
padrao. A combinagao de negligencia com a probabilidade com os mecanismos sociais de 
cascatas de disponibilidade inevitavelmente leva a um grosseiro exagero de ameagas menores, 
as vezes com consequencias importantes. 

No mundo de hoje, os terroristas sao os praticantes mais significativos da arte de induzir 
cascatas de disponibilidade. Com poucas terriveis excegoes, como o 11 de Setembro, o 
numero de baixas por ataques terroristas e muito pequeno em relagao a outras causas de 
morte. Mesmo empaises que se tornaramalvo de intensas campanhas terroristas, como Israel, 
o numero semanal de baixas quase nunca chegou perto do numero de mortes no transito. A 
diferenga esta na disponibilidade dos dois riscos, na facilidade e na frequencia com que cada 
um vem a mente. Imagens horriveis, repetidas exaustivamente na midia, deixam todo mundo 
com os nervos a flor da pele. Como sei por experiencia, e dificil apelar a razao para atingir 
um estado de calma absoluta. O terrorismo fala diretamente ao Sistema 1. 

Onde me encaixo no debate entre meus amigos? Cascatas de disponibilidade sao reais e 
indubitavelmente distorcem as prioridades na alocagao de recursos publicos. Cass Sunstein 
almeja buscar mecanismos que isolem os tomadores de decisao das pressoes publicas, 
deixando que a alocagao de recursos seja determinada por especialistas imparciais dotados de 
uma visao ampla de todos os riscos e dos recursos disponiveis para reduzi-los. Paul Slovic 
confia nos especialistas bem menos e no publico um pouco mais do que Sunstein, e aponta que 
isolar os especialistas das emogoes do publico gera politicas que o publico ira rejeitar — 
uma situagao impossivel numa democracia. Ambos sao eminentemente sensatos, e concordo 
com os dois. 

Partilho do desconforto de Sunstein com a influencia de medos irracionais e cascatas de 
disponibilidade empolitica publica no dominio do risco. Contudo, tambem partilho da crenga 
de Slovic de que medos disseminados, mesmo quando sao irracionais, nao devem ser 
ignorados pelos formuladores das politicas publicas. Racional ou nao, medo e uma coisa 
dolorosa e debilitante, e os formularores de politicas devem se esforgar para proteger o 
publico do medo, nao apenas dos verdadeiros perigos. 

Slovic enfatiza corretamente a resistencia do publico a ideia de decisoes sendo tomadas 


por especialistas nao eleitos e isentos de responsabilidade. Alem do mais, cascatas de 
disponibilidade podem apresentar um beneficio a longo prazo chamando a aten^ao para 
classes de riscos e ampliando o tamanho global do or^amento para redu^ao de risco. O 
incidente de Love Canal talvez tenha levado a que recursos excessivos sejam alocados para o 
manuseio de lixo toxico, mas tambem exerceu um efeito mais geral em elevar o nivel de 
prioridade das preocupa^oes ambientais. A democracia e inevitavelmente confusa em parte 
porque as heuristicas de disponibilidade e afeto que orientam as cren^as e atitudes dos 
cidadaos sao inevitavelmente tendenciosas, mesmo que de uma maneira geral apontem na 
diregao certa. A psicologia deve informar o projeto de politicas publicas do risco que 
combine o conhecimento dos especialistas comas emo^oes e intui^oes do publico. 

FALANDO DE CASCATAS DE DISPONIBILIDADE 

“Ela fala entusiasticamente sobre uma inovagao que apresenta grandes beneficios e nenhum custo. Desconflo da heuristica do 
afeto.” 

“Isso e uma cascata de disponibilidade: um nao evento que e exagerado pela midia e o publico ate inundar nossas telas de teve 
e se tomar a unica coisa sobre a qual esta todo mundo falando.” 


1R 

— Comprehensive Environment Response Compensation and Liability Act: legislagao federal norte-americana com o objetivo 
de responsabilizar os proprietaries de areas contaminadas. 
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A ESPECIALIDADE DE TOM W 



De uma olhada neste problema simples: 


Tom W e aluno de graduagao na principal universidade de seu estado. Classifique as nove areas de especializagao 
universitaria a seguir ern ordern da probabilidade de que Tom W seja atualmente urn estudante numa dessas -"areas. 

Use 1 para a mais provavel, 9 para a menos provavel. 

administragao 
ciencia da computagao 
engenharia 

humanidades e educagao 

direito 

medicina 

biblioteconomia 

ciencias fisicas e biologicas 

ciencia social e assistencia social 

Essa pergunta e facil, e voce percebeu imediatamente que o numero relativo de 
matriculados nas diferentes areas e a chave para uma solugao. Ate onde voce sabe, Tom W foi 
escolhido aleatoriamente dentre os alunos de graduagao da universidade, como uma unica 
bola de gude tirada de um vaso. Para decidir se uma bolinha tern maior probabilidade de ser 
verde ou vermelha, voce precisa saber quantas bolinhas de cada cor ha no vaso. A proporgao 
de bolinhas de um tipo particular e chamada de taxa-base (base rate). Similarmente, a taxa- 
base de humanidades e educagao nesse problema e a proporgao de alunos dessa area entre 
todos os alunos de graduagao. Na ausencia de informagao especifica sobre Tom W, voce se 
pauta pelas taxas-base e supoe ser mais provavel ele estar matriculado em humanidades e 
educagao do que em ciencia da computagao ou biblioteconomia, porque no geral ha mais 
alunos em humanidades e educagao do que nas duas outras areas. Usar informagao de taxa- 
base e a atitude obvia quando nenhuma outra informagao esta sendo fornecida. 

Agora veja esta tarefa que nada tern a ver com taxas-base. 


O paragrafo a seguir e um perfil de Tom W escrito por um psicologo durante o ultimo ano de Tom no ensino medio, 
com base em testes psicologicos de validade duvidosa: 

Tom W e dotado de grande inteligencia, ernbora carega de criatividade genuina. Tern necessidade de ordern e 
clareza e de sistemas claros e ordenados em que cada detalhe encontre seu lugar apropriado. Seu texto esta mais 
para magante e mecanico, animado ocasionalmente por alguns trocadilhos batidos e lampejos de imaginagao do 
tipo ficgao cientifica. Exibe forte compulsao por competencia. Parece apresentar pouca compreensao e pouca 
simpatia pelas outras pessoas, e nao aprecia a interagao com os outros. Autocentrado, exibe no entanto um 



profundo senso moral. 


Agora pegue unra folha e classifique as nove areas de especializagao listadas a seguir segundo o grau de semelhanga 

da descrigao de Tom W com o tlpico aluno de graduagao em cada uma das seguintes areas. Use 1 para a nrais 

provavel e 9 para a nrenos provavel. 

Voce aproveitara melhor este capitulo do livro se fizer uma rapida tentativa de cumprir a 
tarefa; a leitura do perfil de Tom W e necessaria para formar seus julgamentos sobre as varias 
especialidades de graduagao. 

Essa pergunta tambem e clara. Ela exige que voce recupere da memoria, ou talvez constraa, 
um estereotipo de alunos de graduagao nas diferentes areas. Quando o experimento foi 
conduzido pela primeira vez, no irricio dos anos 1970, a ordenagao media foi a seguinte. A sua 
provavelmente nao diferiu muito disso: 

1. ciencia da computagao 

2. engenharia 

3. administragao 

4. ciencias fisicas e biologicas 

5. biblioteconomia 

6. direito 

7. medicina 

8. humanidades e educagao 

9. ciencia social e assistencia social 

\bce provavelmente classificou ciencia da computagao entre as mais adequadas devido a 
insinuagao de que o sujeito fosse umpouco nerd (“trocadilhos batidos”). De fato, a descrigao 
de Tom W foi feita para se encaixar nesse estereotipo. Outra especialidade que a maioria das 
pessoas classificou como alta e engenharia (“sistemas claros e ordenados”). Voce 
provavelmente achou que Tom W nao se encaixa muito bem com sua ideia de ciencia social e 
assistencia social (“pouca compreensao e pouca simpatia pelas outras pessoas”). Estereotipos 
profissionais parecem ter mudado pouco nos quase quarenta anos desde que criei a descrigao 
de Tom W. 

A tarefa de classificar as nove carreiras e complexa e certamente exige a disciplina e 
organizacao sequencial de que so o Sistema 2 e capaz. Entretanto, as insinuates plantadas na 
descrigao (trocadilhos batidos e outras) foramplanejadas para ativar uma associagao comum 
estereotipo, uma atividade automatica do Sistema 1. 

As instrugoes para essa tarefa de similaridade exigiram uma comparagao da descrigao de 
Tom W com os estereotipos das varias areas de especializagao. Para o objetivo dessa tarefa, a 
precisao da descrigao — se e ou nao um verdadeiro retrato de Tom W — e irrelevante. Assim 
como seu conhecimento das taxas-base das varias areas. A similaridade de umindividuo com 



o estereotipo de um grupo nao e afetada pelo tamanho do grupo. Na verdade, voce poderia 
comparar a descrigao de Tom com uma imagem de alunos de graduagao em biblioteconomia 
mesmo que nao houvesse um departamento desses na universidade. 

Se voce examinar Tom W outra vez, vai ver que ele se encaixa bem nos estereotipos de 
cursos menos frequentados (cientistas da computagao, bibliotecarios, engenheiros) e mal nos 
cursos mais frequentados (humanidades e educagao, ciencia social e assistencia social). Na 
verdade, os participantes do experimento quase sempre classificaram as duas disciplinas com 
maior numero de alunos como bempouco provaveis. Tom W foi intencionalmente projetado 
como um personagem “anti-taxa-base”, umbomperfil para disciplinas menos procuradas e um 
perfil ruimpara as especialidades mais procuradas. 

PROGNOSTICO POR REPRESENTATIVIDADE 

A terceira tarefa na sequencia foi passada a alunos de graduagao em psicologia, e e a tarefa 
critica: classificar as areas de especializagao emordemde probabilidade de que Tom W seja 
atualmente um aluno de graduagao em cada uma dessas areas. Os membros desse grupo de 
prognostico sabiam dos fatos estatisticos relevantes: estavam familiarizados com as taxas- 
base das diferentes areas, e sabiam que a fonte da descrigao de Tom W nao era altamente 
confiavel. Contudo, nossa expectativa era de que se concentrassem exclusivamente na 
similaridade da descrigao dos estereotipos — chamamos isso de representatividade —, 
ignorando tanto as taxas-base como as duvidas acerca da veracidade da descrigao. Eles entao 
classificariam a especialidade menos frequentada — ciencia da computagao — como 
altamente provavel, porque esse resultado obtema maior pontuagao de representatividade. 

Amos e eu trabalhamos com afmco durante o ano que passamos em Eugene, e as vezes eu 
passava a noite toda trabalhando. Uma de minhas tarefas nesses seroes foi elaborar uma 
descrigao que jogaria a representatividade e as taxas-base uma contra as outras. Tom W foi o 
resultado de meus esforgos, e completei a descrigao nas primeiras horas da manha. A primeira 
pessoa a aparecer para trabalhar nesse dia foi nosso colega e amigo Robyn Dawes, que era 
tanto um estatistico sofisticado como um cetico acerca da validade do julgamento intuitivo. Se 
havia alguem capaz de ver a relevancia da taxa-base, esse alguem seria Robyn. Chamei-o, 
mostrei-lhe a questao que acabara de escrever e lhe pedi para adivinhar a profissao de Tom 
W. Ainda me lembro de seu sorriso malicioso ao dizer meio hesitante, “cientista da 
computagao?” Foi um momenta de alegria — ate os poderosos cairam Claro que Robyn 
reconheceu imediatamente seu engano assim que mencionei “taxa-base”, mas ele nao pensara 
espontaneamente nisso. Embora soubesse tanto quanto qualquer um sobre o papel das taxas- 
base em previsoes, ele as negligenciou quando apresentado a descrigao da personalidade de 
um individuo. Como esperado, ele substituiu a probabilidade que lhe foi pedida para avaliar 
por umjulgamento de representatividade. 

Amos e eu depois recolhemos respostas para a mesma pergunta junto a 114 graduandos em 
psicologia de tres grandes universidades, todos os quais haviam feito varios cursos em 



estatistica. Eles nao nos decepcionaram Suas classificagoes das nove areas por probabilidade 
nao diferiram de categorizagoes por similaridade com o estereotipo. A substituigao foi 
perfeita nesse caso: nao houve qualquer indicativo de que os participantes tenham feito outra 
coisa a nao ser julgar a representatividade. A questao sobre a probabilidade era dificil, mas a 
questao sobre similaridade era mais facil, e foi respondida em lugar dela. Esse e um grave 
erro, pois julgamentos de similaridade e probabilidade nao sao restringidos pelas mesmas 
regras logicas. E inteiramente aceitavel que julgamentos de similaridade nao sejam afetados 
por taxas-base e tambem pela possibilidade de que a descrigao fosse imprecisa, mas qualquer 
um que ignore as taxas-base e a qualidade da evidencia em avaliagoes de probabilidade 
certamente cometera erros. 

O conceito “a probabilidade de que Tom W estude ciencia da computagao” nao e um 
conceito simples. Logicos e estatisticos discordam sobre seu significado, e alguns diriam que 
ele nao tern significado algum Para muitos especialistas, ele e uma medida de grau de crenga 
subjetivo. Ha eventos dos quais voce tern certeza, por exemplo, de que o sol nasceu hoje de 
manha, e outros que voce considera impossiveis, como o oceano Pacifico se congelar 
inteiramente de uma vez. E ha esses inumeros eventos, como o sujeito que mora perto da sua 
casa ser um cientista da computagao, ao qual voce confere um grau de crenga intermediario — 
que e sua probabilidade para esse evento. 

Logicos e estatisticos desenvolveram defmigoes de probabilidade que rivalizam entre si, 
todas muito precisas. Para o leigo, contudo, probabilidade e uma nogao vaga, relacionada a 
incerteza, propensao, plausibilidade e surpresa. O carater vago nao e particular a esse 
conceito, tampouco e especialmente problematico. Sabemos mais ou menos o que queremos 
dizer quando usamos uma palavra como democracia ou beleza e as pessoas com quern 
estamos conversando compreendem mais ou menos o que pretendemos dizer. Em todos esses 
anos que passei perguntando sobre a probabilidade de eventos, ninguem nunca ergueu a mao 
para me perguntar: “O que o senhor quer dizer com probabilidade?”, como teriam feito se eu 
houvesse lhes pedido para definir um conceito estranho como globabilidade. Todo mundo 
sempre agiu como se soubesse como responder as minhas perguntas, embora todos 
compreendamos que seria injusto lhes pedir uma explicagao do que a palavra significa. 

Pessoas a quern pedimos para estimar probabilidades nao ficam contusas ou perplexas 
porque nao tentam avaliar a probabilidade do modo como estatisticos e filosofos usam a 
palavra. Uma pergunta sobre probabilidade ativa um bacamarte mental, evocando respostas 
para perguntas mais faceis. Uma das respostas faceis e uma avaliagao automatica da 
representatividade — rotineira na compreensao da linguagem. A afirmagao (falsa) de que “os 
pais de Elvis Presley queriam que ele fosse um dentista” e levemente engragada porque a 
discrepancia entre as imagens de Elvis e um dentista e detectada automaticamente. O Sistema 
1 gera uma impressao de similaridade sem tencionar faze-lo. A heuristica da 
representatividade esta envolvida quando alguem diz “Ela vai ganhar a eleigao; voce pode 
perceber que e uma vencedora” ou “Ele nao ira longe como academico; tern tatuagens 



demais”. Nos nos apoiamos na representatividade quando julgamos a potencial lideranca de 
um candidate ao governo pelo formate de seu queixo oupela veemencia de seus discursos. 

Embora seja comum, a previsao por representatividade nao e estatisticamente o ideal. O 
best-seller de Michael Lewis, Moneyball , e uma historia sobre a ineficacia desse modo de 
predigao. Os olheiros profissionais de beisebol tradicionalmente preveem o sucesso de 
possiveis jogadores em parte por sua constituigao e aparencia. O heroi do livro de Lewis e 
Billy Beane, gerente dos Oakland A’s, que tomou a impopular decisao de ir contra seus 
olheiros e selecionar jogadores segundo estatisticas de desempenho anterior. Os jogadores 
que os A’s pegavam eram baratos, pois as outras equipes os haviamrejeitado por nao teremo 
perfil. A equipe empouco tempo conquistou excelentes resultados a umbaixo custo. 

OS PECADOS DA REPRESENTATIVIDADE 

Julgar a probabilidade com base na representatividade tern importantes virtudes: as 
impressoes intuitivas que isso produz sao frequentemente — na verdade, normalmente — mais 
precisas do que conjecturas fortuitas seriam. 

• Na maior parte das ocasioes, pessoas que agem amigavelmente sao de fato 
amigaveis. 

• Um atleta profissional que e muito alto e magro tern muito maior probabilidade de 
jogar basquete do que futebol americano. 

• Pessoas com doutorado tern maior probabilidade de assinar o New York Times do 
que pessoas que apenas completaramo ensino medio. 

• Homens jovens apresentam maior probabilidade de dirigir agressivamente do que 
mulheres velhas. 

Em todos esses casos e em muitos outros, ha alguma verdade nos estereotipos que governam 
os julgamentos de representatividade, e as previsoes que seguem essa heuristica podem ser 
acuradas. Em outras situagoes, os estereotipos sao falsos e a heuristica da representatividade 
induzira a erro, sobretudo se levar as pessoas a negligenciar informagao de taxa-base que 
aponta em outra diregao. Mesmo quando a heuristica tern alguma validade, a confianga 
exclusiva nela esta associada a graves pecados contra a logica estatistica. 

Um dos pecados da representatividade e uma predisposigao excessiva a prever a 
ocorrencia de eventos improvaveis (taxa-base baixa). Eis um exemplo: voce ve uma pessoa 
lendo o New York Times no metro de Nova York. Quais dos seguintes palpites e o melhor 
sobre essa pessoa que le? 


Ela tem um doutorado. 

Ela nao tem diploma universitario. 


A representatividade lhe diria para apostar no doutorado, mas isso nao e necessariamente 



inteligente. Voce deve considerar seriamente a segunda alternativa, porque ha muito mais 
graduandos do que graduados andando no metro de Nova York. E se voce tem de adivinhar se 
uma mulher que e descrita como “uma timida amante de poesia’’^ estuda literatura chinesa ou 
administracao, deve optar pela segunda alternativa. Mesmo que todas as estudantes de 
literatura chinesa fossem timidas e adorassem poesia, e quase certo haver mais amantes de 
poesia timidas entre a populagao muito maior de estudantes de administracao. 

Pessoas sem treinamento em estatistica sao inteiramente capazes de usar taxas-base em 
previsoes sob certas condicoes. Na primeira versao do problema de Tom W, que nao fornece 
qualquer detalhe sobre ele, fica obvio para todo mundo que a probabilidade de Tom W estar 
em uma area particular e simplesmente a frequencia da taxa-base de matriculados naquela 
area. Entretanto, a preocupacao com taxas-base evidentemente desaparece assim que a 
personalidade de Tom W e descrita. 

Amos e eu originalmente acreditavamos, com base em nossa antiga evidencia, que a 
informacao da taxa-base sera sempre negligenciada quando informacao sobre a ocorrencia 
especifica estiver disponivel, mas essa conclusao era forte demais. Os psicologos tem 
conduzido inumeros experimentos em que a informacao da taxa-base e explicitamente 
fornecida como parte do problema, e muitos dos participantes sao influenciados por essas 
taxas-base, embora a informacao sobre o caso individual quase sempre pese mais- do que a 
mera estatistica. Norbert Schwarz e seus colegas mostraram que instruir pessoas a “pensar 
como estatisticos” intensificava o uso de informacao da taxa-base, ao passo que a instrucao de 
“pensar como um clinico” tinha o efeito oposto.- 

Um experimento conduzido ha alguns anos com alunos de Harvard levou a uma descoberta 
que me surpreendeu: a ativacao intensificada do Sistema 2 causava uma melhoria significativa 
da exatidao de prognostico no problema Tom W. O experimento combinava o velho problema 
com uma variacao moderna da fluencia cognitiva. Metade dos estudantes recebiam instrucoes 
de inflar as bochechas durante a tarefa, enquanto os demais deviam ffanzir o rosto-. Fechar o 
rosto numa carranca, como ja vimos, em geral aumenta a vigilancia do Sistema 2 e reduz tanto 
a superconfianca como a fe na intuicao. Os alunos que inflaram as bochechas (uma expressao 
emocionalmente neutra) reproduziram os resultados originais: confiaram exclusivamente na 
representatividade e ignoraram as taxas-base. Como os autores haviam previsto, porem, os 
carrancudos efetivamente mostraram alguma sensibilidade as taxas-base. Isso foi uma 
descoberta instrutiva. 


Quando um julgamento intuitivo incorreto e feito, o Sistema 1 e o Sistema 2 devem ser ambos 
acusados. O Sistema 1 sugeriu a intuicao incorreta, e o Sistema 2 a endossou e expressou-a 
como um julgamento. Entretanto, ha dois motivos possiveis para a falha do Sistema 2 — 
ignorancia ou preguica. Algumas pessoas ignoram taxas-base porque acreditam que elas sao 
irrelevantes na presenca de informacao individual. Outros cometem o mesmo engano porque 


nao estao concentrados na tarefa. Se franzir o rosto faz alguma diferenga, preguiga parece ser 
a explicacao apropriada da negligencia com a taxa-base, ao menos entre alunos de Harvard. O 
Sistema 2 deles “sabe” que taxas-base sao relevantes mesmo quando nao estao explicitamente 
mencionadas, mas aplica esse conhecimento apenas quando investe especial esforgo na tarefa. 

O segundo pecado da representatividade e a insensibilidade a qualidade da evidencia. 
Lembre-se da regra do Sistema 1: WYSIATI. No exemplo de Tom W, o que ativa seu 
maquinario associative e uma descrigao de Tom, que pode ou nao ser um retrato preciso. A 
afirmagao de que Tom W exibe “pouca compreensao e pouca simpatia pelas pessoas” foi 
provavelmente suficiente para convencer voce (e a maioria dos outros leitores) de que e muito 
improvavel que ele seja um aluno de ciencia social ou assistencia social. Mas voce foi 
explicitamente instruido a nao confiar na descrigao! 

\bce em principio certamente compreende que informagao sem valor nao deve ser tratada 
de forma diferente da completa falta de informacao, mas o WYSIATI torna muito dificil 
aplicar esse principio. A menos que voce decida imediatamente rejeitar a evidencia (por 
exemplo, determinando que a recebeu de um mentiroso), seu Sistema 1 ira processar 
automaticamente a informacao disponivel como se fosse verdadeira. Ha so uma coisa que 
voce pode fazer quando tern duvidas sobre a qualidade da evidencia: deixe seus julgamentos 
de probabilidade ficaremperto da taxa-base. Nao espere que esse exercicio de disciplina seja 
facil — ele exige umesfor^o significativo de automonitoramento e autocontrole. 

A resposta correta para o problema de Tom W e que voce deve ficar bem proximo de suas 
crengas previas, reduzindo ligeiramente as probabilidades inicialmente altas das disciplinas 
muito frequentadas (humanidades e educagao; ciencia social e assistencia social) e 
aumentando ligeiramente as probabilidades baixas das especialidades escassas 
(biblioteconomia, ciencia da computacao). Voce nao esta exatamente onde estaria se nao 
tivesse sabido absolutamente nada sobre Tom W, mas a pouca evidencia de que dispoe nao e 
confiavel, de modo que as taxas-base devemdominar suas estimativas. 

COMO DISCIPLINAR AINTUICAO 

A probabilidade que atribuimos a hipotese de que amanha ira chover e seu grau subjetivo de 
crenga, mas voce nao deve se permitir acreditar em qualquer coisa que venha a sua mente. 
Para serem uteis, suas crengas devem ser restringidas pela logica da probabilidade. Assim, se 
voce acredita que ha uma chance de 40% de que ira chover em algum momenta amanha, deve 
acreditar tambem que ha uma chance de 60% de que nao ira chover amanha, e nao deve 
acreditar que ha uma chance de 50% de que ira chover amanha de manha. E se voce acredita 
que ha uma chance de 30% de que o candidato X sera eleito presidente, e uma chance de 80% 
de que ele vai ser reeleito se veneer a primeira vez, entao voce deve acreditar que as chances 
de que ele sera eleito duas vezes seguidas sao de 24%. 

As “regras” relevantes para casos como o problema de Tom W sao fornecidas pela 
estatistica bayesiana. Essa influente abordagem moderna das estatisticas recebeu seu nome de 



um ministro ingles do seculo XVTII, o reverendo Thomas Bayes, a quem se atribui a primeira 
grande contribui^ao para um enorme problema: a logica de como as pessoas devem mudar de 
ideia a luz da evidencia. A regra de Bayes- especifica como cren^as previas (nos exemplos 
deste capitulo, taxas-base) devem ser combinadas com a diagnosticidade da evidencia, o grau 
no qual ela favorece a hipotese sobre a alternativa. Por exemplo, se voce acredita que 3% dos 
alunos de graduagao estao matriculados em ciencia da computagao (a taxa-base), e se voce 
tambem acredita que a descrigao de Tom W e quatro vezes mais provavel para um aluno de 
gradua^ao nessa area do que em outras areas, entao a regra de Bayes diz que voce deve 
acreditar que a probabilidade de que Tom W e umcientista da computa^ao e agora de 11%. Se 
a taxa-base tivesse sido de 80%, o novo graude cren^a seria de 94,1%. E assimpor diante. 

Os detalhes matematicos nao sao relevantes neste livro. Ha duas ideias a se ter em mente 
acerca do raciocinio bayesiano e de como tendemos a nos confiindir com ele. A primeira e de 
que as taxas-base fazem diferen^a, mesmo na presen^a de evidencia sobre o caso em questao. 
Isso muitas vezes nao e intuitivamente obvio. A segunda e que impressoes intuitivas da 
diagnosticidade da evidencia sao muitas vezes exageradas. A combinagao de WYSIATI e de 
coerencia associativa tende a nos levar a crer nas historias que tiramos de nossa propria 
cabe^a. As chaves essenciais do raciocinio bayesiano disciplinado podem ser resumidas de 
forma simples: 

• Ancore seujulgamento da probabilidade de umresultado numa taxa-base plausivel. 

• Questione a diagnosticidade de sua evidencia. 

Ambas as ideias sao simples. Foi um choque para mim quando me dei conta de que nunca me 
fora ensinado como implementa-las e que, mesmo agora, acho antinatural faze-lo. 

FALANDO DE REPRESENTATIVIDADE 

“O gramado esta bem aparado, a recepcionista parece ser competente e a mobilia e bonita, mas isso nao quer dizer que a 
empresa e bem administrada. Espero que os diretores nao se pautempela representatividade.” 

“O negocio que ele abriu parece impossivel de fracassar, mas a taxa-base de sucesso nessa industria e extremamente baixa. 
Como vamos saber que seu caso e diferente?” 

“Eles continuam a cometer o mesmo erro: prognosticar eventos raros a partir de evidencia fragi Quando a evidencia e fragil, a 
pessoa deve se ater as taxas-base.” 

“Sei que este relatorio e absolutamente condenatorio, e que deve estar baseado em evidencia solida, mas ate que ponto 
podemos ter certeza? Temos de admitir esse grau de incerteza em nosso pensamento.” 
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LINDA: MENOS E MAIS 



O experimento mais conhecido e mais controverso de todos que fizemos envolvia uma mulher 
ficticia chamada Linda. Amos e eu inventamos o problema de Linda para fornecer evidencia 
conclusiva do papel das heuristicas 1 no julgamento e da incompatibilidade delas coma logica. 
Eis como descrevemos Linda: 


Linda tem 31 anos de idade, e solteira, franca e muito inteligente. E formada em filosofia. Quando era estudante, 
preocupava-se profundamente com questdes de discriminagao e justiga social, e tarnbem participava de manifestagoes 
antinucleares. 

Pessoas que ouviamessa descrigao nos anos 1980 sempre riam, porque sabiamna mesma hora 
que Linda frequentara a Universidade da California em Berkeley, famosa na epoca por seus 
estudantes radicais, politicamente engajados. Em um de nossos experimentos apresentamos 
aos participates uma lista de oito situates possiveis para Linda. Como no problema de Tom 
W, alguns classificavam as situates por representatividade, outros, por probabilidade. O 
problema de Linda e parecido, mas comum toque a mais. 


Linda e professora numa escola primaria. 

Linda trabalha numa livraria e faz aula de ioga. 

Linda e ativa no movimento feminista. 

Linda e assistente social de psiquiatria. 

Linda e membro da Liga das Mulheres Eleitoras. 

Linda e caixa de banco. 

Linda e vendedora de seguros. 

Linda e caixa de banco e ativa no movimento feminista. 

O problema se re vela datado de varias maneiras. A Liga das Mulheres Eleitoras nao e mais 
proeminente como era, e a ideia de um “movimento” feminista soa antiquada, um atestado da 
mudanca no status das mulheres ao longo dos ultimos trinta anos. Mesmo na era do Lacebook, 
contudo, ainda e facil supor o consenso quase perfeito de julgamentos: o perfil de Linda e 
muito adequado para um movimento feminista, razoavelmente adequado para alguem que 
trabalha numa livraria e faz aula de ioga — e muito pouco adequado para uma caixa de banco 
ou vendedora de seguros. 

Agora concentre-se nos itens criticos da lista: Linda se parece mais com uma caixa de 
banco ou mais com uma caixa de banco que e ativa no movimento feminista? Todo mundo 
concorda que Linda se encaixa mais na ideia de uma “caixa de banco feminista” do que no 
estereotipo de caixas de banco. Uma caixa de banco estereotipada nao e uma ativista do 
feminismo, e acrescentar esse detalhe a descrigao contribui para uma historia mais coerente. 



O toque a mais esta nos julgamentos de probabilidade, porque existe uma relagao logica 
entre as duas situagoes. Pense em termos do diagrama de Venn. O conjunto das caixas de 
banco feministas esta inteiramente incluso no conjunto das caixas de banco, ja que toda caixa 
de banco feminista e uma caixa de banco. Logo, a probabilidade de que Linda seja uma caixa 
de banco feminista deve ser menor do que a probabilidade de ela ser uma caixa de banco. 
Quando voce especifica um possivel evento em maiores detalhes, voce so pode reduzir sua 
probabilidade. Desse modo, o problema estabelece um conflito entre a intuigao da 
representatividade e a logica da probabilidade. 

Nosso experimento inicial foi entressujeitos. Cada participante viu um conjunto de sete 
resultados que incluiam apenas um dos itens criticos (“caixa de banco” ou “caixa de banco 
feminista”). Alguns classificaram os resultados por semelhanga, outros por probabilidade. 
Como no caso de Tom W, as classificagoes medias por semelhanga e por probabilidade foram 
identicas; “caixa de banco feminista” ranqueado mais elevadamente do que “caixa de banco” 
emambas. 

Depois levamos o experimento adiante, usando um esquema intrassujeito. Fizemos o 
questionario como voce o viu, com “caixa de banco” na sexta posigao da lista e “caixa de 
banco feminista” como o ultimo item. Ficamos convencidos de que os participantes notariam a 
relagao entre os dois resultados e que suas classificagoes seriam consistentes com a logica. 
De fato, ficamos tao certos disso que nao julgamos valer a pena conduzir um experimento 
especial. Minha assistente empreendia outro experimento no laboratorio e ela pediu aos 
participantes que completassem o novo questionario de Linda quando estivessem saindo, antes 
de assinar o controle e receber seupagamento. 

Cerca de dez questionarios haviam se acumulado em uma bandeja sobre a mesa de minha 
assistente quando olhei casualmente para eles e descobri que todos os voluntaries haviam 
classificado “caixa de banco feminista” como mais provavel que “caixa de banco”. Fiquei tao 
surpreso que ate hoje retenho na mente um instantaneo fotografico do metal cinzento da mesa e 
do lugar onde todo mundo estava no momenta em que fiz a descoberta. Chamei Amos 
rapidamente, muito empolgado para lhe contar o que eu descobrira: haviamos jogado a logica 
contra a representatividade, e a representatividade vencera! 

No linguajar deste livro, observamos uma falha do Sistema 2: nossos participantes tiveram 
uma bela oportunidade de detectar a relevancia da regra logica, uma vez que ambos os 
resultados foram incluidos na mesma classificacao. Eles nao tiraram vantagem dessa 
oportunidade. Quando estendemos o experimento, descobrimos que 89% dos alunos de 
graduagao em nossa amostragem violaram a logica da probabilidade. Estavamos convencidos 
de que participantes estatisticamente sofisticados se sairiam melhor, entao submetemos o 
mesmo questionario a doutorandos no programa de ciencia da decisao da Stanford Graduate 
School of Business, todos os quais haviam frequentado diversos cursos avangados sobre 
probabilidade, estatistica e teoria da decisao. Ficamos mais uma vez surpresos: 85% desses 
entrevistados tambem classificaram “caixa de banco feminista” como mais provavel do que 



“caixa de banco”. 


No que posteriormente descreveriamos como tentativas “cada vez mais desesperadas” de 
eliminar o erro, apresentamos grandes grupos de pessoas para Linda e lhes fizemos essa 
pergunta simples: 


Qual alternativa e mais provavel? 

Linda e uma caixa de banco. 

Linda e uma caixa de banco e e ativa no movimento feminista. 

Essa versao enxuta do problema tornou Linda famosa em determinados circulos, e nos valeu 
anos de controversia. Cerca de 85% a 90% dos graduandos em diversas das maiores 
universidades escolheram a segunda opgao, contrariamente a logica. Notavelmente, esses 
pecadores contra a logica nao pareciam sentir vergonha. Quando perguntei, com alguma 
indignagao, a minha classe, formada na maior parte por alunos de graduagao, “Voces se dao 
conta de que violaramuma regra de logica elementar?”, alguns na fileira do fundo gritaram, “E 
dai?”, e uma aluna que cometera o mesmo erro se explicou dizendo: “Achei que voce so 
quisesse saber minha opiniao.” 

A palavra falacia e utilizada, em geral, quando as pessoas deixam de aplicar uma regra 
logica que e obviamente relevante. Amos e eu introduzimos a ideia de falacia da conjungao, 
que as pessoas cometem quando avaliam que uma conjungao de dois eventos (aqui, caixa de 
banco e feminista) e mais provavel do que um dos eventos (caixa de banco) em uma 
comparagao direta. 

Como na ilusao de Miiller-Lyer, a falacia permanece atraente mesmo se voce a reconhece 
pelo que ela e. O naturalista Stephen Jay Gould descreveu sua propria luta com o problema de 
Linda. Ele sabia a resposta correta, e claro, e contudo dizia que “um pequeno homunculo= em 
minha cabega continua a dar pulos e gritar comigo — ‘mas ela nao pode ser apenas uma caixa 
de banco; leia a descrigao’”. O pequeno homunculo e sem duvida o Sistema 1 de Gould 
falando com ele em um tom insistente. (A terminologia de dois sistemas ainda nao fora 
introduzida quando ele escreveu.) 

A resposta correta para a versao curta do problema de Linda foi a reagao majoritaria em 
apenas um de nossos estudos: 64% de um grupo de alunos de graduagao em ciencias sociais 
de Stanford e Berkeley julgaram corretamente “caixa de banco feminista” como menos 
provavel do que “caixa de banco”. Na versao original com oito resultados (mostrada 
anteriormente), apenas 15% de um grupo similar de alunos de graduagao fizeramessa escolha. 
A diferenga e instrutiva. A versao mais longa separou os dois resultados criticos por um item 
intermediario (vendedora de seguros) e os leitores julgaram cada resultado 
independentemente, sem compara-los. A versao mais curta, por outro lado, exigiu uma 
comparagao explicita que mobilizou o Sistema 2 e possibilitou a maioria dos estudantes 
estatisticamente sofisticados evitar a falacia. Infelizmente, nao exploramos o raciocinio da 
minoria substancial (36%) desse grupo mais instruido que escolheu incorretamente. 


Os julgamentos de probabilidade que nossos participates ofereceram, tanto para o 
problema de Tom W como de Linda, corresponderam precisamente a julgamentos de 
representatividade (similaridade a estereotipos). A representatividade pertence a um 
agrupamento de avaliacoes basicas estreitamente ligadas que provavelmente sao geradas 
juntas. Os resultados mais representatives combinam-se a descrigao de personalidade para 
produzir as historias mais coerentes. As historias mais coerentes nao necessariamente sao as 
mais provaveis, mas elas sao plausiveis, e as nogoes de coerencia, plausibilidade e 
probabilidade sao facilmente contundidas pelos incautos. 

A substituigao acritica de probabilidade por plausibilidade apresenta efeitos perniciosos 
nos julgamentos quando os cenarios sao usados como ferramentas para fazer previsoes. 
Considere estes dois cenarios, que foram apresentados a diferentes grupos, com um pedido 
para estimar sua probabilidade: 


Uma enorme inundagao em algum lugar da America do Norte no ano que vem, na qual mais de milpessoas morrenr 
afogadas. 


Um terrenroto na California em algum nromento no ano que vem, causando uma inundagao em que mais de mil pessoas 
morrenr afogadas. 

O cenario do terremoto na California e mais plausivel do que o cenario na America do Norte, 
embora sua probabilidade seja certamente menor. Como esperado, julgamentos de 
probabilidade foram mais elevados para o cenario mais rico e mais detalhado, contrario a 
logica. Isso e uma armadilha para especialistas em prognosticos e seus clientes: acrescentar 
detalhe a cenarios torna-os mais persuasivos, porem menos provaveis de se concretizar. 

Para apreciar o papel da plausibilidade, considere as seguintes questoes: 


Qual alternativa e mais provavel? 
Mark tern cabelo. 

Mark tern cabelo loiro. 


e 


Qual alternativa e mais provavel? 

Jane e professora. 

Jane e professora e vai a pe para o trabalho. 

As duas questoes tern a mesma estrutura logica do problema de Linda, mas nao induzem 
falacia, porque o resultado mais detalhado e apenas mais detalhado — nao e mais plausivel, 
ou mais coerente, ou uma historia melhor. A avaliagao de plausibilidade e coerencia nao 
sugere uma resposta para a questao da probabilidade. Na ausencia de uma intuicao antagonica, 
a logica prevalece. 



MENOS E MAIS, As VEZES ATE NA AVALIACAO CONJUNTA 


Christopher Hsee, da Universidade de Chicago, pediu a algumas pessoas para atribuir um 
prego a aparelhos de jantar oferecidos numa liquidagao emuma loja local, onde os aparelhos 
de jantar normalmente fleam entre trinta e sessenta dolares. Havia tres grupos em seu 
experimento. O quadro a seguir foi mostrado a um grupo; Hsee chama isso de avaliagao 
conjunta, porque permite uma comparagao dos dois aparelhos. Foi mostrado aos outros dois 
grupos apenas um dos dois aparelhos; isso e uma avaliagao isolada. A avaliagao conjunta e 
um experimento intrassujeito e a avaliagao isolada e entressujeitos. 



Aparelho A: 40 pegas 

Aparelho B: 24 pegas 

Pratos de jantar 

8, todos em boas condigoes 

8, todos em boas condigoes 

Tigelas de sopa/salada 

8, todas em boas condigoes 

8, todas em boas condigoes 

Pratos de sobremesa 

8, todos em boas condigoes 

8, todos em boas condigoes 

Xicaras 

8, 2 delas quebradas 


Pires 

8, 7 deles quebrados 



Presumindo que as pegas de louga nos dois aparelhos sao de igual qualidade, qual vale 
mais? Essa pergunta e facil. \bce pode ver que o Aparelho A contem todas as pegas do 
Aparelho B, e sete pegas intactas adicionais, e deve valer mais. De fato, os participantes no 
experimento de avaliagao conjunta mostraram-se dispostos a pagar um pouco mais pelo 
Aparelho A do que pelo Aparelho B: 32 dolares contra trinta dolares. 

Os resultados se inverteram na avaliagao isolada, onde o Aparelho B recebeu um prego 
muito mais elevado do que o Aparelho A: 33 dolares contra 23 dolares. Sabemos por que isso 
aconteceu. Conjuntos (incluindo conjuntos de louga!) sao representados por normas e 
prototipos. Voce pode sentir imediatamente que o valor medio da louga e muito mais baixo 
para o Aparelho A do que para o Aparelho B, porque ninguem quer pagar por louga quebrada. 
Se a media domina a avaliagao, nao e de surpreender que o Aparelho B seja mais valorizado. 
Hsee chamou o padrao resultante de menos e mais. Removendo 16 itens do Aparelho A (sete 
deles intactos), seu valor sobe. 

A descoberta de Hsee foi reproduzida pelo economista experimental John List em um 
mercado real de cartoes de beisebol. Ele leiloou lotes de dez cartoes muito valiosos, e lotes 
identicos aos quais tres cartoes de valor modesto foram acrescentados. Como no experimento 
do aparelho de jantar, os lotes maiores foram mais valorizados do que os menores na 
avaliagao conjunta, porem menos na avaliagao isolada. Da perspectiva da teoria economica, 
esse resultado e preocupante: o valor economico de um aparelho de jantar ou de uma colegao 
de cartoes de beisebol e uma variavel tipo soma. Acrescentar um item positivamente valioso 
ao conjunto pode apenas aumentar seu valor. 




O problema de Linda e o problema do aparelho de jantar apresentam exatamente a mesma 
estrutura. A probabilidade, assim como o valor economico, e uma variavel tipo soma, como 
ilustra o seguinte exemplo: 


probabilidade (Linda 
e uma caixa de banco) 


probabilidade (Linda e uma caixa de banco feminista) + 
probabilidade (Linda e uma caixa de banco nao feminista) 


E tambempor isso que, como no estudo do aparelho de jantar de Hsee, avaliagoes isoladas do 
problema de Linda produzem um padrao menos-e-mais. O Sistema 1 tira a media em vez de 
acrescentar, de modo que quando as caixas de banco nao feministas sao removidas do 
conjunto, a probabilidade subjetiva aumenta. Entretanto, a natureza tipo soma da variavel e 
menos obvia para probabilidade do que para dinheiro. Como resultado, a avaliacao conjunta 
elimina o erro apenas no experimento de Hsee, nao no experimento de Linda. 

Linda nao foi o unico erro de conjungao que sobreviveu a avaliacao conjunta. Encontramos 
violagoes de logica semelhantes em muitos outros julgamentos. Pediu-se aos participantes em 
um desses estudos que classificassem quatro possiveis resultados do proximo torneio de 
Wimbledon, indo do mais para o menos provavel. Bjorn Borg era o tenista mais importante na 
epoca emque o estudo foi conduzido. Os resultados foramos seguintes: 


A. Borg vai veneer a partida. 

B. Borg vai perder o primeiro set. 

C. Borg vai perder o prime iro set mas veneer a partida. 

D. Borg vai veneer o primeiro set mas perder a partida. 

Os itens criticos sao B e C. B e o evento mais inclusivo e sua probabilidade deve ser mais 
elevada do que a de um evento que ele inclui. Contrariando a logica, mas nao a 
representatividade ou plausibilidade, 72% designarama B uma probabilidade menor do que C 
— outro exemplo de “menos e mais” em uma comparagao direta. Aqui, mais uma vez, a 
situacao que foi julgada como mais provavel era inquestionavelmente mais plausivel, um 
ajuste mais coerente comtudo que se sabia sobre o melhor jogador de tenis do mundo. 

Para impedir a possivel objegao de que a falacia da conjungao e devida a uma 
interpretacao equivocada da probabilidade, construimos um problema que exigia julgamentos 
de probabilidades, mas no qual os eventos nao eram descritos em palavras, e o termo 
probabilidade nao aparecia. Informants os participantes sobre um dado normal de seis lados 
com quatro faces verdes e duas faces vermelhas, que seria jogado vinte vezes. Eles eram 
apresentados a tres sequencias de verdes e vermelhos e deveriam escolher uma delas. 
Receberiam (hipoteticamente) 25 dolares se a sequencia de sua escolha ocorresse. As 
sequencias eram: 



1. VERMELHO VERDE VERMELHO VERMELHO VERMELHO 

2. VERDE VERMELHO VERDE VERMELHO VERMELHO VERMELHO 

3. VERDE VERMELHO VERMELHO VERMELHO VERMELHO VERMELHO 

Como o dado tinha duas vezes mais faces verdes que vermelhas, a primeira sequencia e muito 
pouco representativa — como Linda sendo uma caixa de banco. A segunda sequencia, que 
contem seis lances, e mais apropriada para o que esperavamos desse dado, pois inclui dois 
verdes. Contudo, essa sequencia foi construida acrescentando um verde ao inicio da primeira 
sequencia, de modo que ela so pode ser menos provavel do que a primeira. Isso e o 
equivalente nao verbal a Linda ser uma caixa de banco feminista. Como no estudo de Linda, a 
representatividade dominou. Quase dois ter^os dos participantes preferiram apostar na 
sequencia 2 do que na sequencia -. Quando apresentados a argumentos para as duas escolhas, 
porem, uma grande maioria achou o argumento correto (favorecendo a sequencia 1) mais 
convincente. 

O problema seguinte foi um grande avanco, pois fmalmente descobrimos uma condicao em 
que a incidencia da falacia da conjungao era muito reduzida. Dois grupos de participantes 
perceberam variagoes ligeiramente diferentes do mesmo problema: 


Um levantamento de saude foi conduzido em uma amostra 
de homens adultos na Columbia Britanica, de todas as 
idades e ocupagoes. Fornega sua melhor estimativa para os 
seguintes valores: 

Que percentagem de homens avaliados havia sofrido um ou 
mais ataques cardiacos? 

Que percentagem de homens avaliados esta acirna de 55 
anos e sofreu um ou mais ataques cardiacos? 


Um levantamento de saude foi conduzido em uma amostra de 
cem homens adultos na Columbia Britanica, de todas as 
idades e ocupagoes. Fomega sua melhor estimativa para os 
seguintes valores: 

Quantos dos cem avaliados sofreram um ou mais ataques 
cardiacos? 

Quantos dos cem avaliados estao acirna dos 55 anos e 
sofreram um ou mais ataques cardiacos? 


A incidencia de erros foi de 65% no grupo que viu o problema na coluna da esquerda e apenas 
25% no grupo que viu o problema na da direita. 

Por que a pergunta “Quantos dos cem avaliados...” e tao mais facil do que “Que 
percentagem...”? Uma explicagao provavel e de que a referencia a cem individuos traz uma 
representagao espacial a mente. Imagine que um grande numero de pessoas e instruido a se 
dividir em grupos dentro de uma sala: “Aqueles cujos nomes come^am com as letras de A ate 
L recebem instrugao de ficar no canto esquerdo da frente.” Depois eles sao orientados a 
continuar se dividindo. A rela^ao de inclusao agora esta obvia, e voce pode ver que 
individuos cujos nomes come^am com C serao um subconjunto do agrupamento no canto 
esquerdo da frente. Na questao da pesquisa medica, vitimas de ataque cardiaco vao parar num 
canto da sala, e alguns deles tern menos de 55 anos de idade. Nem todo mundo vai partilhar 
dessas imagens vividas particulares, mas muitos experimentos subsequentes mostraram que a 
“representagao da frequencia” (frequency representation ), como e conhecida, torna facil 


perceber que um grupo esta inteiramente incluido no outro. A solugao do enigma parece ser de 
que uma pergunta formulada como “quantos?” faz voce pensar em individuos, mas a mesma 
pergunta formulada como “que percentagem?”, nao. 

O que descobrimos com esses estudos sobre o fiincionamento do Sistema 2? Uma 
conclusao, que nao e nova, e de que o Sistema 2 nao e notavelmente alerta. Tantos os alunos 
de graduagao como os ja formados que participaram de nossos estudos da falacia da 
conjungao certamente “conheciam” a logica dos diagramas de Venn, mas nao a aplicaram de 
maneira confiavel quando toda a informagao relevante foi apresentada diante deles. O absurdo 
do padrao menos-e-mais ficou obvio no estudo do aparelho de jantar de Hsee e foi facilmente 
reconhecido na representagao do “quantos?”, mas nao ficou obvio para os milhares de pessoas 
que cometeram a falacia da conjungao no problema de Linda original e em outros nesses 
mesmos moldes. Em todos esses casos, a conjungao pareceu plausivel, e isso bastou para 
endossar o Sistema 2. 

A preguiga do Sistema 2 e parte da historia. Se suas proximas ferias houvessem dependido 
disso, e se tivessem recebido tempo de sobra e sido instruidos a seguir a logica e a nao 
responder ate que tivessem certeza da resposta, creio que a maioria dos nossos participantes 
teria evitado a falacia da conjungao. Porem suas ferias nao dependiam de uma resposta 
correta; dedicaram muito pouco tempo a ela, e deram-se por satisfeitos em responder como se 
alguem simplesmente houvesse “pedido sua opiniao”. A preguiga do Sistema 2 e um fato da 
vida importante, e a observagao de que a representatividade pode bloquear a aplicagao de 
uma regra logica obvia tambem apresenta algum interesse. 

O aspecto notavel da historia de Linda e o contraste com o estudo da louga quebrada. Os 
dois problemas tern a mesma estrutura, mas oferecem resultados diferentes. Pessoas que veem 
o aparelho de jantar que inclui pegas quebradas atribuem um valor muito baixo a ele; seu 
comportamento reflete uma regra da intuigao. Outros que veem os dois aparelhos ao mesmo 
tempo aplicam a regra logica de que mais pegas so podem significar mais valor. A intuigao 
governa os julgamentos, na condigao entressujeitos; a logica manda, na avaliagao conjunta. No 
problema de Linda, por outro lado, a intuigao muitas vezes supera a logica ate na avaliagao 
conjunta, embora identifiquemos algumas condigoes em que a logica prevalece. 

Amos e eu achavamos que as gritantes violagoes da logica da probabilidade que haviamos 
observado em problemas transparentes eram interessantes e dignas de serem mostradas aos 
nossos colegas. Tambem acreditavamos que os resultados fortaleciam nossos argumentos 
sobre o poder das heuristicas de julgamento, e que eles persuadiriam os ceticos. E nisso nos 
equivocamos redondamente. Pelo contrario, o problema de Linda se tornou um estudo de caso 
sobre as normas de controversia. 

O problema de Linda atraiu um bocado de atengao, mas tambem virou um alvo para os 
criticos de nossa abordagem do julgamento. Como ja haviamos feito, os pesquisadores 
descobriram combinagoes de instrugoes e dicas que reduziam a incidencia da falacia; alguns 
argumentaram que, no contexto do problema de Linda, e razoavel que os participantes do 



experimento compreendam a palavra “probabilidade” como significando “plausibilidade”. 
Esses argumentos foram as vezes extrapolados para sugerir que toda nossa empreitada havia 
sido mal orientada: se uma ilusao cognitiva proeminente pudesse ser enfraquecida ou 
dirimida^ com uma explicagao, outras tambem poderiam ser. Esse raciocinio negligencia a 
caracteristica unica da falacia da conjungao como um caso de conflito entre intuigao e logica. 
A evidencia que haviamos acumulado para as heuristicas com base no experimento 
entressujeitos (incluindo estudos de Linda) nao foi desafiada — simplesmente, nao foi 
abordada, e sua proeminencia foi diminuida pelo foco exclusivo na falacia da conjungao. O 
resultado liquido do problema de Linda foi um aumento na visibilidade de nosso trabalho para 
o publico em geral, e um pequeno arranhao na credibilidade de nossa abordagem entre 
estudiosos da area. Nao era absolutamente nada disso que esperavamos. 

Se voce visitar um tribunal, vai observar que os advogados empreendem dois estilos de 
critica: para demolir um caso, levantam duvidas sobre os argumentos mais fortes que 
favorecem esse caso; para desacreditar uma testemunha, concentram-se na parte mais fraca do 
depoimento dela. O foco nas ffaquezas tambem e normal nos debates politicos. Nao acredito 
que seja o mais apropriado em controversias cientificas, mas tive de aceitar como parte da 
vida que as normas de debate nas ciencias sociais nao proibam o estilo politico de 
argumentagao, sobretudo quando importantes questoes estao emjogo — e o predominio do 
vies no julgamento humano e uma importante questao. 

Ha alguns anos tive uma conversa amigavel com Ralph Hertwig, um critico persistente do 
problema de Linda, com quern eu havia colaborado numa va tentativa de acertar nossas 
diferengas-. Perguntei-lhe por que ele e outros haviam optado por se concentrarem 
exclusivamente na falacia da conjungao, e nao em outras descobertas que forneciam um maior 
apoio a nossa posigao. Ele sorriu e respondeu: “Era mais interessante”, acrescentando que o 
problema de Linda atraira tanta atengao que nao tinhamos motivo algum para nos queixar. 

FALANDO DE MENOS E MAIS 

“Eles construiram um cenario muito complicado e insistiram em chama-lo de altamente provaveL Nao e — e apenas uma 
historia plausivel.” 

“Adicionaram um brinde vagabundo a um produto caro e tornaram o negocio todo menos atraente. Menos e mais nesse caso.” 

“Na maioria das situagoes, uma comparagao direta torna as pessoas mais cuidadosas e mais logicas. Mas nem sempre. As 
vezes, a intuigao vence a logica mesmo quando a resposta correta esta bem na sua frente.” 
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CAUSAS SUPERAM ESTATISTICAS 



Considere a seguinte situagao e tome nota de sua resposta intuitiva para a questao: 


Um taxi envofveu-se numa colisao e fugiu do local do acidente a noite. 

Duas companhias de taxi, a Verde e a Azul, operam na cidade. 

Voce recebe os seguintes dados: 

• 85% dos taxis na cidade sao Verdes e 15% sao Azuis. 

• Uma testemunha identificou o taxi como Azul. O tribunal testou a confiabilidade da testemunha sob as 
circunstancias existentes na noite do acidente e concluiu que a testemunha identificou corretamente cada uma 
das duas cores em 80% do tempo e falhou em 20% do tempo. 


Qual e a probabilidade de que o taxi envolvido no acidente tenha sido o Azul e nao o Verde? 

Esse e um problema classico de inferencia bayesiana. Ha dois itens de informagao: uma taxa- 
base e o testemunho imperfeitamente confiavel de uma testemunha. Na ausencia de uma 
testemunha, a probabilidade de o taxi culpado ser Azul e de 15%, que e a taxa-base desse 
resultado. Se as duas empresas de taxi fossem igualmente grandes, a taxa-base nao seria 
informativa e voce consideraria apenas a confiabilidade da testemunha, concluindo que a 
probabilidade e de 80%. As duas fontes de informagao podem ser combinadas pela regra de 
Bayes. A resposta correta e 41%-. Porem, voce provavelmente consegue adivinhar o que as 
pessoas fazem quando enfrentam esse problema: elas ignoram a taxa-base e vao pela 
testemunha. A resposta mais comum e 80%. 

ESTEREOTIPOS CAUSAIS 

Agora considere uma variagao da mesma historia, em que apenas a apresentagao da taxa-base 
havia sido alterada. 


Voce recebe os seguintes dados: 


• As duas empresas operam o mesmo numero de taxis, mas taxis \ferdes estao envolvidos em 85% dos acidentes. 

• A informa9ao sobre a testemunha e como na versao anterior. 


As duas versoes do problema sao matematicamente indistinguiveis, mas sao psicologicamente 
bem diferentes. As pessoas que leem a primeira versao nao sabem como usar a taxa-base e 
muitas vezes a ignoram. Por outro lado, pessoas que veem a segunda versao atribuem 
consideravel peso a taxa-base, e seu julgamento medio nao esta muito longe da solugao 
bayesiana^. Por que? 


Na primeira versao, a taxa-base dos taxis Azuis e um fato estatistico sobre os taxis na 
cidade. Uma mente faminta por historias causais nao encontra nada para mastigar: Como o 
numero de taxis Verdes e Azuis na cidade faz com que esse motorista de taxi fuja do local do 
acidente? 

Na segunda versao, por outro lado, os motoristas de taxis Verdes causam mais de cinco 
vezes o numero de acidentes que os taxis Azuis. A conclusao e imediata: os motoristas Verdes 
devem ser um bando de malucos irresponsaveis! \bce agora formou um estereotipo da 
irresponsabilidade Verde, que aplica aos motoristas individual desconhecidos da empresa. O 
estereotipo e facilmente encaixado numa historia causal, pois irresponsabilidade e um fato 
causalmente relevante acerca dos taxistas individuais. Nessa versao, ha duas historias causais 
que necessitam ser combinadas ou reconciliadas. A primeira e a fiiga apos o acidente, que 
naturalmente evoca a ideia de que um motorista Verde irresponsavel estava envolvido. A 
segunda e o depoimento da testemunha, que sugere fortemente que o taxi era Azul. As 
inferences das duas historias sobre a cor do carro sao contraditorias e aproximadamente 
anulam uma a outra. As chances para as duas cores sao praticamente iguais (a estimativa 
bayesiana e de 41%, refletindo o fato de que a taxa-base dos taxis Verdes e umpouco mais 
extrema do que a confiabilidade da testemunha que denunciou um taxi Azul). 

O exemplo do taxi ilustra dois tipos de taxas-base. Taxas-base estatisticas sao fatos sobre 
uma populacao a qual um caso pertence, mas nao sao relevantes para o caso individual. 
Taxas-base causais mudam sua opiniao de como o caso individual veio a ocorrer. Os dois 
tipos de informacao de taxa-base sao tratados diferentemente: 

• Taxas-base estatisticas de um modo geral sao subestimadas, e as vezes 
completamente negligenciadas, quando alguma informagao especifica sobre o caso 
em questao esta disponivel. 

• Taxas-base causais sao tratadas como informagao sobre o caso individual e sao 
facilmente combinadas com outra informagao especifica do caso. 

A versao causal do problema do taxi tinha a forma de um estereotipo: motoristas Verdes sao 
perigosos. Estereotipos sao afirmagoes sobre o grupo que sao (pelo menos provisoriamente) 
aceitas como fatos sobre todos os membros. Eis dois exemplos: 


Amaioria dos alunos que se formamna escola desse bairropobre vaipara a faculdade. 

O interesse por ciclismo e disseminado na Franga. 

Essas afirmagoes sao prontamente interpretadas como determinantes de uma propensao em 
membros individuais do grupo e se encaixamnuma historia causal. Muitos alunos dessa escola 
pobre estao ansiosos e tern capacidade para entrar na faculdade, presumivelmente devido a 
algumas caracteristicas beneficas da vida nessa escola. Ha forgas na cultura e na vida social 
ffancesas que levam muitos ffanceses a se interessar por ciclismo. Esses fatos virao a sua 



lembranga quando voce pensar na probabilidade de que um determinado aluno da escola 
frequentara a faculdade, ou quando estiver pensando se deve comentar sobre o Tour de France 
numa conversa com um frances que acabou de conhecer. 


Estereotipar e uma palavra feia em nossa cultura, mas no uso que fago dela e neutra. Uma das 
caracteristicas basicas do Sistema 1 e que ele representa categorias como normas e 
paradigmas prototipicos. E desse modo que pensamos em cavalos, geladeiras e policiais de 
Nova York; mantemos na memoria uma representagao de um ou mais membros “normais” de 
cada uma dessas categorias. Quando as categorias sao sociais, essas representagoes sao 
chamadas estereotipos. Alguns estereotipos sao perniciosamente errados, e estereotipar com 
hostilidade pode acarretar terriveis consequencias, mas os fatos psicologicos nao podem ser 
evitados: estereotipos, sejamcorretos ou falsos, sao o modo como pensamos em categorias. 

\bce talvez note a ironia. No contexto do problema do taxi, negligenciar a informacao de 
taxa-base e uma falha cognitiva, um lapso no raciocinio bayesiano, e confiar em taxas-base 
causais e desejavel. Estereotipar, no caso dos motoristas de taxi Verdes, aumenta a precisao 
do julgamento. Em outros contextos, porem, como uma empresa contratando ou a policia 
abordando um suspeito, ha uma forte norma social contra estereotipar, que inclusive esta 
prevista emlei. E e assimque deve ser. Em contextos sociais sensiveis, nao queremos extrair 
conclusoes possivelmente erroneas sobre o individuo a partir de estatisticas do grupo. 
Consideramos moralmente desejavel que as taxas-base sejam tratadas como fatos estatisticos 
sobre o grupo, e nao como fatos presumidos sobre individuos. Emoutras palavras, rejeitamos 
taxas-base causais. 

A norma social contra estereotipar, incluindo a oposigao a elaboragao de perfis de grupo, 
tern sido altamente benefica na criagao de uma sociedade mais civilizada e mais igualitaria. 
Ela e util para lembrar, porem, que negligenciar estereotipos validos inevitavelmente resulta 
em julgamentos aquem do ideal. A resistencia a estereotipar e uma posigao moral louvavel, 
mas a ideia simplista de que a resistencia nao tern um custo e errada. Os custos sao algo que 
vale a pena pagar na conquista de uma sociedade melhor, mas negar que eles existem, embora 
seja satisfatorio para a alma e politicamente correto, nao e cientificamente defensavel. 
Confianca na heuristica do afeto e comum em argumentos politicamente carregados. As 
posigoes que favorecemos nao tern custo e aquelas as quais nos opomos nao tern beneficios. 
Deveriamos ser capazes de fazer melhor. 

SITUAQOES CAUSAIS 

Amos e eu construimos as variantes do problema do taxi, mas nao inventamos a poderosa 
nogao de “taxas-base causais”; nos a tomamos emprestada do psicologo leek Ajzen. Em seu 
experimento, Ajzen mostrou aos participantes breves vinhetas descrevendo alguns estudantes 
que haviam feito uma prova em Yale e lhes pediu para avaliar a probabilidade de que cada 



aluno tivesse sido aprovado. A manipulate) de taxas-base causais foi inequivoca: Ajzen 
contou a um grapo que os alunos que eles viram haviam sido tirados de uma classe em que 
75% passaramna prova, e contou a outro grupo que os mesmos alunos estavamemuma classe 
em que apenas 25% passaram. Isso e uma manipulate) poderosa, pois a taxa-base de 
aprovacao sugere a inferencia imediata de que a prova em que somente 25% passaram deve 
ter sido terrivelmente dificil. A dificuldade de uma prova e, sem duvida, um dos fatores 
causais determinantes no resultado de cada aluno. Como esperado, os participantes no 
experimento de Ajzen mostraram-se altamente sensiveis as taxas-base causais e avaliaramque 
todos os estudantes tinham maior probabilidade de passar na condito de sucesso elevado do 
que na taxa de reprovagao elevada. 

Ajzen usou um metodo engenhoso para sugerir uma taxa-base nao causal. Ele informou aos 
seus voluntaries que os alunos que eles viram haviam sido extraidos de uma amostra, que por 
sua vez era construida com uma selegao dos alunos que haviam passado ou sido reprovados 
no exame. Por exemplo, a informacao para o grupo de reprovacao elevada dizia o seguinte: 


O investigador estava interessado principalmente nas causas da reprovagao e constrain uma amostra em que 75% 
haviam sido reprovados no exame. 

Observe a diferenca. Essa taxa-base e um fato puramente estatistico sobre o conjunto do qual 
os casos foram extraidos. Nao tern pertinencia alguma com a questao perguntada, que e se o 
aluno individual passou ou foi reprovado na prova. Como esperado, as taxas-base 
explicitamente declaradas tiveram alguns efeitos sobre o julgamento, mas tiverammuito menos 
impacto do que as taxas-base causais estatisticamente equivalentes. O Sistema 1 pode lidar 
com historias em que os elementos estao ligados causalmente, mas ele e fraco no raciocinio 
estatistico. Para um pensador bayesiano, e claro, as versoes sao equivalentes. E tentador 
concluir que chegamos a uma conclusao satisfatoria: taxas-base causais sao utilizadas; fatos 
meramente estatisticos sao (mais ou menos) negligenciados. O proximo estudo, um de meus 
prediletos, mostra que a situagao e umpouco mais complexa. 

A PSICOLOGIA PODE SER ENSINADA? 

Os taxistas irresponsaveis e a prova impossivelmente dificil ilustram duas inferencias que as 
pessoas podemextrair de taxas-base causais: umtrago estereotipado atribuido a umindividuo 
e uma caracteristica significativa da situacao que afeta o resultado de um individuo. Os 
participantes nos experimentos fizeram as inferencias corretas e seus julgamentos melhoraram. 
Infelizmente, as coisas nem sempre funcionam tao bem assim. O experimento classico que 
descrevo a seguir mostra que as pessoas nao vao extrair da informacao de taxa-base uma 
inferencia que seja confidante comoutras crengas. Tambem confirma a incomoda conclusao de 
que ensinar psicologia e em grande parte uma perda de tempo. 

O experimento foi conduzido ha muito tempo pelo psicologo social Richard Nisbett e seu 



aluno Eugene Borgida, na Universidade de Michigan-. Eles contaram aos estudantes sobre o 
renomado “experimento de ajuda” que fora conduzido alguns anos antes na Universidade de 
Nova York. Os participantes nesse experimento eram levados a cabines individual e 
convidados a falar ao interfone sobre suas vidas e problemas pessoais. Tinham de se revezar 
falando por cerca de dois minutos. Apenas ummicrofone era acionado de cada vez. Havia seis 
participantes em cada grupo, um deles um ator. O ator falava primeiro, seguindo um roteiro 
preparado pelos pesquisadores. Ele descrevia seus problemas em se adaptar a Nova York e 
admitia com obvio constrangimento que era propenso a ataques apopleticos, principalmente 
sob estresse. Todos os participantes, entao, tinham sua vez. Quando o microfone voltava ao 
ator, ele se mostrava agitado e incoerente, afirmava sentir um ataque a caminho, e pedia para 
alguem ajuda-lo. As ultimas palavras vindas dele eram: “P-por f-favor, alguem a-aju-d-dee 
ah-ah-ah [sons de sufocamento]. Es-estou m-mo-morrendo eu... v-vou m-mo-rrer... um 
ataque... ahhh [sufoca, entao faz silencio].” Nesse ponto o microfone do participante seguinte 
fica automaticamente ativo, e nada mais e escutado do individuo possivelmente morrendo. 

O que voce acha que os participantes no experimento fizeram? Ate onde sabiam, um deles 
estava sofrendo um ataque e pedira ajuda. Contudo, havia diversas outras pessoas que talvez 
pudessem reagir, de modo que era talvez possivel permanecer na seguranga da propria cabine. 
O resultado foi o seguinte: apenas quatro dos 15 participantes responderam imediatamente ao 
pedido de socorro. Seis nem sairam de sua cabine, e cinco outros sairam apenas bem depois 
que a “vitima do ataque” aparentemente sufocou. O experimento mostra que os individuos se 
sentem desobrigados de responsabilidade- quando sabem que outros escutaram o mesmo 
pedido de socorro. 

Os resultados o surpreenderam? Muito provavelmente. A maioria de nos pensa em si 
mesmo como alguem decente que correria para ajudar o outro numa situa^ao dessas, e espera 
que outras pessoas decentes fagamo mesmo. O objetivo do experimento, e claro, era mostrar 
que essa expectativa esta errada. Ate mesmo pessoas normais, decentes, deixam de acorrer 
quando esperam que outros assumam o trabalho desagradavel de lidar com uma pessoa 
sofrendo um ataque. E isso inclui voce. 

Esta disposto a endossar a seguinte afirma^ao? “Quando li o procedimento do experimento 
da ajuda, achei que eu iria socorrer o estranho imediatamente, como provavelmente faria se 
me visse sozinho com alguem sofrendo um ataque. Provavelmente, eu estava errado. Se eu me 
visse numa situacao em que outras pessoas tern uma oportunidade de ajudar, pode ser que eu 
nao fizesse nada. A presen^a de outros reduziria meu senso de responsabilidade pessoal mais 
do que pensei inicialmente.” Isso e o que um professor de psicologia esperaria que voce 
aprendesse. \bce teria feito as mesmas inferences por si mesmo? 

O professor de psicologia que descreve o experimento da ajuda quer que os alunos vejam a 
baixa taxa-base como causal, exatamente como no caso da prova ficticia de Yale. Ele quer que 
eles infiram, em ambos os casos, que uma taxa de reprova^ao surpreendentemente elevada 
implica uma prova muito dificil. A li^ao que se espera que os alunos levempara casa e a de 


que algum potente aspecto da situagao, como a difusao de responsabilidade, induz pessoas 
normais e decentes como eles a se comportarem de uma maneira surpreendentemente pouco 
prestativa. 

Mudar a mentalidade de alguem sobre a natureza humana e um trabalho dificil, e mudar a 
mentalidade de alguem em relagao ao pior sobre si mesmo e ainda mais dificil. Nisbett e 
Borgida suspeitavam que os estudantes resistiriama situagao trabalhosa e desagradavel. Claro 
que os estudantes se mostrariam capazes e dispostos a relatar os detalhes do experimento de 
ajuda em um teste, e ate repetiriam a interpretagao “oficial” em termos de difusao de 
responsabilidade. Mas sera que suas crengas sobre a natureza humana realmente mudaram? 
Para descobrir, Nisbett e Borgida lhes mostraram videos de entrevistas breves supostamente 
conduzidas com duas pessoas que haviam participado do estudo em Nova York. As entrevistas 
eram curtas e amenas. Os entrevistados pareciam ser pessoas boas, normais, decentes. 
Descreviam seus passatempos, suas atividades de lazer e seus pianos para o fiituro, que eram 
completamente convencionais. Apos assistir ao video de uma entrevista, os estudantes 
conjecturavam com que rapidez aquela pessoa em particular fora ajudar o estranho tendo um 
ataque. 


Para aplicar o raciocinio bayesiano a tarefa designada aos estudantes, voce deve antes de 
mais nada se perguntar qual teria sido sua propria conjectura sobre os dois individuos se voce 
nao tivesse visto suas entrevistas. Essa questao e respondida com uma consulta a taxa-base. 
Fomos informados de que apenas quatro dos 15 participates no experimento se prontificaram 
a ajudar apos o primeiro pedido de socorro. A probabilidade de que um participate nao 
identificado tivesse sido imediatamente solicito e desse modo de 27%. Assim, sua crenga 
previa sobre qualquer participate nao especificado deve ser de que nao acudiu a pessoa. A 
seguir, a logica bayesiana exige que voce ajuste seu julgamento a luz de qualquer informagao 
relevante sobre o individuo. Porem, os videos foram cuidadosamente planejados para ser nao 
informativos; nao forneciam motivo algum para suspeitar que os individuos seriam mais ou 
menos prestativos do que um estudante escolhido aleatoriamente. Na ausencia de nova 
informagao, a solugao bayesiana e ficar com as taxas-base. 

Nisbett e Borgida pediram a dois grupos de estudantes para assistir aos videos e prever o 
comportamento dos dois individuos. Os estudantes no primeiro grupo foram informados 
apenas sobre o procedimento do experimento de ajuda, nao sobre os resultados. Seus 
prognosticos refletiram a visao deles da natureza humana e sua compreensao da situagao. 
Como era de esperar, eles previram que ambos os individuos sairiam imediatamente em 
socorro da vitima. O segundo grupo de estudantes sabia tanto do procedimento do experimento 
como de seus resultados. A comparagao dos prognosticos dos dois grupos fornece a resposta 
para uma questao significativa: os estudantes aprendem com os resultados do experimento de 
ajuda alguma coisa que mude significativamente seu modo de pensar? A resposta e clara: nao 



aprendem nada. Suas previsoes sobre os dois individuos foram indistinguiveis das previsoes 
feitas pelos estudantes que nao haviam sido expostos aos resultados estatisticos do 
experimento. Eles tinham conhecimento da taxa-base no grupo de onde os individuos haviam 
sido extraidos, mas continuaram convencidos de que as pessoas que viram no video 
acorreriam em auxilio do estranho tendo um ataque. 

Para professores de psicologia, as implicates desse estudo sao desanimadoras. Quando 
ensinamos a nossos alunos o comportamento das pessoas no experimento da ajuda, esperamos 
que aprendam algo que nao sabiam anteriormente; nosso desejo e que mudem o modo como 
pensam sobre o comportamento de uma pessoa numa determinada situagao. Esse objetivo nao 
foi alcancado no estudo de Nisbett-Borgida, e nao ha motivo para acreditar que os resultados 
teriam sido diferentes se eles tivessem escolhido outro experimento psicologico 
surpreendente. De fato, Nisbett e Borgida registraram resultados similares na condugao de 
outro estudo, em que uma moderada pressao social levou as pessoas a aceitar choques 
eletricos muito mais dolorosos do que a maioria de nos (e deles) teria esperado. Estudantes 
que nao desenvolvem uma nova apreciagao do poder do contexto social nao aprenderam nada 
de valor com o experimento. As previsoes que fizeram sobre estranhos aleatorios, ou sobre 
seu proprio comportamento, indicam que nao mudaram seu ponto de vista sobre como teriam 
se comportado. Nas palavras de Nisbett e Borgida, os alunos “calmamente se eximem” (bem 
como a seus amigos e conhecidos) das conclusoes de experimentos que os surpreendam. Mas 
os professores de psicologia nao devem entrar em desespero, pois Nisbett e Borgida 
informam uma maneira de fazer seus alunos apreciarem o objetivo do experimento da ajuda. 
Eles pegaram um novo grupo de alunos e lhes instruiram sobre o procedimento do 
experimento, mas nao os informaram sobre os resultados do grupo. Mostraram os dois videos 
e simplesmente disseram a seus alunos que os dois individuos que tinham acabado de ver nao 
haviam ajudado o estranho, depois lhes pediram para estimar os resultados globais. A 
conclusao foi incrivel: as estimativas dos estudantes mostraram-se extremamente precisas. 

Para ensinar aos alunos alguma psicologia que nao sabiam antes, voce deve surpreende- 
los. Mas que surpresa vai funcionar? Nisbett e Borgida descobriram que ao mostrar para os 
alunos um fato estatistico surpreendente, os alunos nao conseguiram aprender coisa alguma. 
Mas, quando os alunos eram surpreendidos por casos individuals — duas pessoas boas que 
nao haviam ajudado —, fizeram a general izagao na mesma hora e inferiram que ajudar e mais 
dificil do que haviam pensado. Nisbett e Borgida resumiram os resultados em uma frase 
memoravel: 


A relutancia dos participantes em deduzir o particular do geral so se comparava a sua predisposigao a inferir o geral do 
particular. 

Essa e uma conclusao profundamente importante. Pessoas informadas sobre fatos estatisticos 
surpreendentes acerca do comportamento humano podem hear impressionadas a ponto de 
contar a seus amigos o que descobriram, mas isso nao significa que sua percepgao do mundo 



mudou de fato. O teste de aprendizado de psicologia e para saber se a sua percep^ao das 
situacoes comque voce se depara mudou, nao se voce aprendeuum fato novo. Ha umprofundo 
abismo entre o que pensamos sobre estatisticas e o que pensamos sobre casos individuals. 
Resultados estatisticos com uma interpretagao causal tern um efeito mais forte sobre o que 
pensamos do que a informagao nao causal. Mas nem mesmo estatisticas causais atraentes vao 
mudar crengas longamente acalentadas ou crengas enraizadas na experiencia pessoal. Por 
outro lado, casos individuals surpreendentes tern um impacto poderoso e constituent 
ferramenta mais eficaz para ensinar psicologia porque a incongruencia deve ser solucionada e 
vir embutida numa historia causal. Eis por que este livro content questoes que sao dirigidas 
pessoalmente ao leitor. E mais provavel que voce aprenda algo vendo coisas surpreendentes 
em seu proprio comportamento do que ouvindo falar de fatos surpreendentes sobre as pessoas 
de modo geral. 

FALANDO DE CAUSAS E ESTATISTICAS 

“Nao podemos presumir que eles vao aprender alguma coisa de fato a partir de meras estatisticas. Vamos lhes mostrar um ou 
dois casos representatives individuals para influenciar seu Sistema 1.” 

“Nao precisamos nos preocupar com que essa informaqao estatistica seja ignorada. Pelo contrario, ela vai ser utilizada 
imediatamente para alimentar um estereotipo.” 
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regressAo A media 



Tive uma das experiences ao estilo “heureca!” mais gratificantes de minha carreira quando 
ensinava a instrutores de voo da Forga Aerea Israelense sobre a psicologia do treinamento 
eficaz. Eu lhes falava sobre um importante principio de treinamento de habilidade: 
recompensas por desempenho aperfeigoado fiincionam melhor do que punigao por erros. Essa 
proposigao e apoiada por grande evidencia de pesquisa com pombos, ratos, humanos e outros 
animais. 

Quando terminei minha entusiasmada exposigao, um dos instrutores mais experientes do 
grupo ergueu a mao e foi sua vez de fazer a propria exposigao. Ele comegou por concordar 
que de fato recompensar a melhoria de desempenho podia ser bom para passaros, mas negou 
que fosse a melhor coisa para cadetes da Forga Aerea. O que ele disse foi o seguinte: “Em 
varias ocasioes elogiei os cadetes por alguma execugao perfeita numa manobra acrobatica. 
Quando eles voltam a executar essa mesma manobra, em geral se saem pior. Por outro lado, 
muitas vezes berrei no fone de ouvido de um cadete por causa de uma manobra malfeita, e em 
geral eles a executam melhor da vez seguinte. Entao por favor nao venha nos dizer que 
recompensa funciona e punigao nao, porque o que acontece e o oposto.” 

Esse foi um alegre momento de insight, quando vi sob nova luz um principio estatistico que 
eu vinha ensinando havia anos. O instrutor tinha razao — mas tambem estava redondamente 
enganado! Sua observagao foi perspicaz e correta: ocasioes em que ele elogiava o 
desempenho provavelmente se fariam seguir de um desempenho decepcionante, e punicoes 
eram tipicamente acompanhadas de melhoria. Mas a inferencia que ele extraira sobre a 
eficacia da recompensa e punigao errara o alvo completamente. O que ele havia observado e 
conhecido como regressao a media , que nesse caso se devia a flutuagoes aleatorias na 
qualidade do desempenho. Naturalmente, ele so elogiava um cadete cujo desempenho estava 
muito acima da media. Mas esse cadete provavelmente apenas tivera sorte naquela tentativa 
particular e desse modo era provavel que piorasse, independentemente de ter ou nao sido 
elogiado. De modo similar, o instrutor gritava na comunicagao por radio com um cadete 
apenas quando o desempenho deste era singularmente raim e desse modo com probabilidade 
de melhorar independentemente do que o instrutor fizesse. O instrutor vinculara uma 
interpretagao causal as flutuagoes inevitaveis de umprocesso aleatorio. 

O desafio nao podia ficar sem resposta, mas uma aula de algebra de previsao nao seria 
recebida com muito entusiasmo. Em vez disso, peguei um giz e desenhei um alvo no chao. Pedi 
a cada oficial na sala para ficar de costas para o alvo e jogar duas moedas ali em imediata 
sucessao, sem olhar. Medimos as distancias do alvo e escrevi os dois resultados de cada 
arremessador na lousa. Depois reescrevemos os resultados em ordem, do melhor para o pior 
desempenho na primeira tentativa. Ficou obvio que a maioria (mas nemtodos) dos que haviam 
se saido bem na primeira vez pioraram na segunda tentativa, e os que se sairam mal na 



primeira tentativa de um modo geral melhoraram Comentei com os instrutores que o que eles 
haviam presenciado na lousa coincidia com o que haviamos escutado a respeito do 
desempenho em sucessivas executes de manobras aereas: um desempenho ruim era 
tipicamente seguido de melhoria e um desempenho bom de piora, sem qualquer ajuda de 
elogios oupunigao. 

A descoberta que fiz nesse dia foi de que os instrutores de voo estavam aprisionados numa 
desafortunada contingencia: como eles puniam os cadetes quando o desempenho era ruim, 
eram na maior parte dos casos recompensados com uma melhoria subsequente, mesmo que a 
punigao fosse na verdade ineficaz. Alem do mais, os instrutores nao estavam sozinhos nesse 
dilema. Eu estava presenciando um fato significativo da condicao humana: o feedback ao qual 
a vida nos expoe e perverso. Como tendemos a ser bons com os outros quando nos agradam e 
ruins quando nao o fazem, somos estatisticamente punidos por sermos bons e estatisticamente 
recompensados por sermos ruins. 


TALENTO E SORTE 

Alguns anos atras, John Brockman, que edita a revista online Edge , pediu a um certo numero 
de cientistas que apresentassem sua “equagao favorita”. Essas foramminhas contribuigoes: 

sucesso = talento + sorte 

grande sucesso = um pouco mais de talento + muita sorte 

A ideia nada surpreendente de que a sorte muitas vezes contribui para o sucesso tern 
consequencias surpreendentes quando a aplicamos aos primeiros dois dias de um torneio de 
golfe de alto nivel. Para manter as coisas simples, suponha que em ambos os dias a pontuagao 
media dos competidores foi no par 72. Nos nos concentramos em um jogador que se saiu 
muito bem no primeiro dia, encerrando com uma pontuagao de 66. O que podemos apreender 
dessa pontuagao excelente? Uma inferencia imediata e de que o golfista e mais talentoso do 
que a media de participantes do torneio. A formula para o sucesso sugere que outra inferencia 
e igualmente justificada: o golfista que se saiu tao bem no dia 1 provavelmente desfrutou de 
sorte maior do que a media nesse dia. Se voce aceita que tanto talento como sorte contribuem 
para o sucesso, a conclusao de que o golfista bem-sucedido foi sortudo e tao justificada 
quanto a conclusao de que ele e talentoso. 

Igualmente, se voce olha para um jogador que pontuou 5 acima do par nesse dia, tern 
motivo para inferir que ele e um pouco fraco e teve um dia ruim. Claro, voce sabe que 
nenhuma dessas inferencias e segura. E inteiramente possivel que o jogador que marcou 77 
seja na verdade muito talentoso, mas teve umdia excepcionalmente horrivel. Por mais incertas 
que sejam, as seguintes inferencias a partir da pontuagao no dia 1 sao plausiveis e estarao 
corretas com mais frequencia do que estao erradas. 


pontuagao acima da media no dia 1 = talento acima da media + 



sorte no dia 1 


e 


pontuagao abaixo da media no dia 1 = talento abaixo da media + 
falta de sorte no dia 1 

Agora presuma que voce sabe a pontuagao de um golfista no dia 1 e lhe pedem para 
predizer sua pontuagao no dia 2. \bce espera que o golfista conserve o mesmo nivel de talento 
no segundo dia, entao suas melhores estimativas serao “acima da media” para o primeiro 
jogador e “abaixo da media” para o segundo jogador. Com sorte, e claro, sao outros 
quinhentos. Ja que voce nao tern como prever a sorte dos golfistas no segundo (ou em qualquer 
outro) dia, sua melhor suposigao deve ser que ela sera mediana, nem boa, nem ma. Isso 
significa que na ausencia de qualquer outra informagao, sua melhor estimativa sobre a 
pontuagao dos jogadores no dia 2 nao deve ser uma repetigao do desempenho deles no dia 1. 
Isto e o maximo que voce pode dizer: 

• O golfista que se saiu bem no dia 1 tern maior probabilidade de ser bem-sucedido 
tambem no dia 2, mas menos do que no primeiro dia, pois a sorte incomum que ele 
provavelmente teve no dia 1 tern pouca probabilidade de continuar. 

• O golfista que se saiu mal no dia 1 provavelmente ficara abaixo da media no dia 2, 
mas vai melhorar, pois ha pouca probabilidade de que sua provavel onda de azar 
continue. 


Tambem esperamos que a diferenca entre os dois golfistas diminua no segundo dia, embora 
nossa melhor estimativa seja de que o primeiro jogador ainda se saira melhor do que o 
segundo. 

Meus alunos sempre ficaram surpresos em saber que o melhor desempenho previsto para o 
dia 2 e mais moderado, mais proximo da media do que a evidencia na qual esta baseado (a 
contagem no dia 1). Eis por que o padrao e chamado regressao a media. Quanto mais extrema 
a pontuagao original, mais regressao e esperada, pois uma pontuagao extremamente boa sugere 
um dia de muita sorte. A previsao regressiva e razoavel, mas sua precisao nao e garantida. 
Alguns dos golfistas que marcaram 66 no dia 1 irao se sair ainda melhor no segundo dia, se 
sua sorte melhorar. A maioria vai se sair pior, porque sua sorte nao estara mais acima da 
media. 

Agora vamos andar contra a seta do tempo. Organize os jogadores por seu desempenho no 
dia 2 e olhe para o desempenho deles no dia 1. \bce vai encontrar precisamente o mesmo 
padrao de regressao a media. Os golfistas que se sairam melhor no dia 2 provavelmente 
tiveram sorte nesse dia, e a melhor estimativa e de que haviam tido menos sorte e se saido 
pior no dia 1. O fato de que voce observa regressao quando prediz um evento anterior a partir 



de um evento posterior deve convence-lo de que a regressao nao possui uma explicagao 
causal. 

Os efeitos da regressao sao ubiquos, e desse modo induzem a erro as historias causais 
feitas para explica-los. Um exemplo bem conhecido e “a maldi^ao da Sports Illustrated ”, a 
alegacao de que um atleta cuja foto aparece na capa da revista esta fadado a ir muito mal na 
temporada seguinte. Superconfian^a e pressao de atender as altas expectativas sao em geral 
oferecidos como explicates. Mas ha uma explicagao mais simples para a “maldi^ao”: um 
atleta que consegue ganhar a capa da Sports Illustrated deve ter se saido excepcionalmente 
bem na temporada anterior, provavelmente contando com um pequeno empurrao da sorte — e 
a sorte e voluvel. 

Por acaso assisti ao evento de salto com esquis masculino nas Olimpiadas de Inverno 
quando Amos e eu escreviamos um artigo sobre previsao intuitiva. Cada atleta tern dois saltos 
no evento, e os resultados sao combinados para a pontuagao final. Fiquei chocado de ouvir os 
comentarios do locutor enquanto os atletas se preparavam para seu segundo salto: “ANoruega 
deu um otimo primeiro salto; ele vai ficar tenso, esperando proteger sua vantagem, e 
provavelmente vai se sair pior” ou “A Suecia teve um primeiro salto ruim e agora ele sabe 
que nao tern nada a perder e ficara relaxado, o que deve ajuda-lo a se sair melhor”. O 
comentarista obviamente detectara a regressao a media e inventara uma historia causal para a 
qual nao havia evidencia alguma. A historia em si podia ate ser verdadeira. Talvez se ele 
tivesse medido o batimento dos atletas antes de cada salto pudessemos descobrir que de fato 
eles ficam mais relaxados apos um primeiro salto ruim. E talvez nao. O ponto a lembrar e que 
a mudan^a do primeiro para o segundo salto nao necessita de uma explicato causal. E uma 
consequencia matematica inevitavel para o fato de que a sorte desempenhou um papel no 
resultado do primeiro salto. Uma historia nao muito satisfatoria — todos prefeririamos um 
relato causal —, mas isso e tudo que ha. 

COMPREENDENDO A REGRESSAO 

Seja nao detectado, seja explicado erradamente, o fenomeno da regressao e estranho para a 
mente humana. Tao estranho, na verdade, que foi identificado e compreendido pela primeira 
vez duzentos anos apos a teoria da gravitagao e o calculo diferencial. Alem do mais, exigiu 
que uma das maiores mentes da Inglaterra no seculo XIX elucidasse o problema, e isso com 
grande dificuldade. 

A regressao a media foi descoberta e batizada no fim do seculo XIX por sir Francis Galton, 
primo de Charles Darwin e um renomado polimata. Podemos perceber a empolga^ao da 
descoberta em um artigo que ele publicou em 1886 sob o titulo de “Regression towards 
Mediocrity in Hereditary Stature” (Regressao a mediocridadei9 na estatura hereditaria), que 
registra medi^oes de tamanho em sucessivas geragoes de sementes e em compara^oes da 
altura de crian^as com a altura de seus pais. Ele escreve sobre os estudos com sementes: 


Eles fomeceram resultados que pareceram deveras notaveis e eu os utilizei como base de uma conferencia perante a 
Royal Institution em 9 de fevereiro de 1877. Tudo indica, segundo esses experimentos, que a prole nao tende a parecer 
com as sementes de seus pais em tamanho, mas a ser sempre mais mediocre do que eles — a ser menor do que os 
pais, se os pais eram grandes; a ser maior do que os pais, se os pais eram muito pequenos. [...] Os experimentos 
revelaram ainda que a regressao filial media na direqao da mediocridade era diretamente proporcional ao desvio 
parental dela. 

Galton obviamente esperava que seu publico culto na Royal Institution — a mais antiga 
sociedade de pesquisa independente do mundo — ficasse tao surpreso quanto ele por sua 
observacao “notavel”. O que e verdadeiramente notavel e o fato de ele ter se mostrado 
surpreso com uma regularidade estatistica que e tao comum quanto o ar que respiramos. 
Efeitos de regressao podem ser encontrados para onde quer que olhemos, mas nao os 
reconhecemos pelo que sao. Eles se escondem bem debaixo de nosso nariz. Galton levou 
varios anos para elaborar seu trabalho desde a descoberta da regressao filial no tamanho ate o 
conceito mais amplo de que a regressao inevitavelmente ocorre quando a correla^ao entre 
duas medidas e menos do que perfeita, e ele precisou da ajuda dos estatisticos mais brilhantes 
de sua epoca para chegar a essa conclusao-. 

Um dos obstaculos que Galton teve de superar foi o problema de medir a regressao entre 
variaveis que sao medidas em escalas diferentes, como peso corporal e habilidade de tocar 
piano. Isso e feito utilizando-se a populagao como padrao de referencia. Imagine que o peso e 
a habilidade ao piano foram medidos para cem crian^as em todas as series de uma escola 
primaria, e que foram classificados entre elevado e baixo em cada medi^ao. Se Jane ficou em 
terceiro como pianista e em 27° no peso, e apropriado dizer que ela e uma pianista melhor do 
que e grande. Vamos fazer algumas suposi^oes que simplificarao as coisas: 

Em qualquer idade, 

• O sucesso no piano depende apenas das horas de pratica semanais. 

• Peso depende apenas do consumo de sorvete. 

• Consumo de sorvete e horas semanais ao piano nao estao relacionados. 


Agora, usando categorizagoes (ou escores-Z -, como preferem os estatisticos), podemos 
escrever algumas equates: 

peso = idade + consumo de sorvete 
habilidade ao piano = idade + horas de pratica semanais 

\bce pode perceber que havera regressao a media quando previrmos habilidade ao piano a 
partir do peso, ou vice-versa. Se tudo que voce sabe sobre Tom e que ele ocupa o vigesimo 
lugar em peso (muito acima da media), voce pode inferir (estatisticamente) que ele 
provavelmente e mais velho do que a media e tambem que provavelmente consome mais 
sorvete que as outras criangas. Se tudo que voce sabe sobre Barbara e que ela ocupa a 85 a 
posigao em piano (muito abaixo da media do grupo), pode inferir que e provavel que seja 


mais nova e que e provavel que pratique menos do que a maioria das outras criangas. 

O coeficiente de correlagao entre as duas medidas, que varia entre 0 e 1, e uma medida do 
peso relativo dos fatores que eles compartilham Por exemplo, todos compartilhamos nossos 
genes com cada um de nossos pais, e para caracteristicas nas quais os fatores ambientais 
exercem relativamente pouca influencia, como altura, a correlagao entre pai e filho- nao esta 
longe de 0,50. Para apreciar o significado da medida de correlagao, a seguir alguns exemplos 
de coeficientes: 

• A correlagao entre o tamanho de objetos medidos com precisao em ingles ou em 
unidades metricas e 1. Qualquer fator que influencie uma medigao tambem influencia 
a outra; 100% dos determinantes sao compartilhados. 

• A correlagao entre altura e peso- declarados pela propria pessoa entre norte- 
americanos adultos do sexo masculino e 0,41. Se se incluissem mulheres e criangas, 
a correlagao seria muito mais elevada, pois sexo e idade dos individuos influenciam 
tanto sua altura como seu peso, impulsionando o peso relativo de fatores 
compartilhados. 

• A correlagao entre pontuagoes de SAT e GPA universitario 20 e de aproximadamente 
0,60. Porem, a correlagao entre testes de aptidao e sucesso nas pos-graduagoes e 
muito mais baixa, em grande parte porque a aptidao medida varia pouco nesse grupo 
seleto. Se todos apresentam aptidoes similares, as diferengas nessa mensuragao 
apresentam pouca probabilidade de desempenhar um papel importante na medida do 
sucesso. 

• A correlagao entre renda e nivel educacionaf nos Estados Unidos e de 
aproximadamente 0,40. 

• A correlagao entre renda familiar e os quatro ultimos digitos de seu numero de 
telefone e 0. 


Francis Galton precisou de varios anos para perceber que correlagao e regressao- nao sao 
dois conceitos — sao perspectivas diferentes do mesmo conceito. A regra geral e inequivoca, 
mas apresenta consequencias surpreendentes: sempre que a correlagao entre duas pontuagoes 
e imperfeita, havera regressao a media. Para ilustrar o insight de Galton, pegue uma 
proposigao que a maioria das pessoas acha interessante: 


Mulheres muito inteligentes tendem a se casar com homens que sao menos inteligentes do que elas. 

\bce pode dar inicio a uma boa conversa numa festa perguntando qual a explicagao para isso, 
e seus amigos o atenderao prontamente. Mesmo pessoas que ja tiveram algum contato com 
estatistica interpretarao espontaneamente a afirmagao em termos causais. Alguns podem 
pensar em mulheres muito inteligentes querendo evitar a competigao de homens igualmente 


inteligentes, ou sendo forgadas a baixar seu padrao de escolha conjugal porque homens 
inteligentes nao querem competir com mulheres inteligentes. Explicates mais dissolvidas 
virao a tona numa boa festa. Agora considere esta afirmagao: 


A correlagao entre pontuagoes de inteligencia de conjuges e menos do que perfeita. 

Essa afirmagao e obviamente verdadeira e nem um pouco interessante. Quem esperaria que a 
correlagao fosse perfeita? Nao ha nada que explicar. Mas a afirmagao que voce achou 
interessante e a afirmagao que achou trivial sao algebricamente equivalentes. Se a correlagao 
entre a inteligencia de conjuges e menos do que perfeita (e se homens e mulheres em media 
nao diferem em inteligencia), entao e uma inevitabilidade matematica que mulheres altamente 
inteligentes serao casadas com maridos que sao em media menos inteligentes do que elas sao 
(e vice-versa, e claro). A regressao a media observada nao pode ser mais interessante ou mais 
explicavel do que a correlagao imperfeita. 

\bce provavelmente simpatiza com a luta de Galton com o conceito de regressao. De fato, 
o estatistico David Freedman costumava dizer que se o tema da regressao viesse a tona num 
julgamento civil ou criminal, o lado obrigado a explicar a regressao para o juri perderia o 
caso. Por que e tao dificil? O principal motivo para a dificuldade e um tema recorrente deste 
livro: nossa mente e fortemente propensa a explicagoes causais e nao lida bem com “meras 
estatisticas”. Quando nossa atengao e exigida por algum evento, a memoria associativa 
procura sua causa — mais precisamente, a ativagao vai se propagar automaticamente para 
qualquer causa que ja esteja armazenada na memoria. Explicagoes causais serao evocadas 
quando a regressao e detectada, mas estarao erradas, pois a verdade e que a regressao a media 
possui uma explicagao mas nao possui uma causa. O evento que atrai nossa atengao no torneio 
de golfe e a deterioragao lfequente do desempenho dos golfistas que se sairam bem no dia 1. 
A melhor explicagao para isso e que esses golfistas foram extraordinariamente sortudos nesse 
dia, mas essa explicagao carece da forga causal que nossas mentes preferem. De fato, 
pagamos muito bem a algumas pessoas para fornecer explicagoes interessantes dos efeitos de 
regressao. Um consultor empresarial que anuncia corretamente que “os negocios foram 
melhores este ano porque foram mal no ano passado” muito provavelmente esta com os dias 
contados. 


Nossas dificuldades com o conceito de regressao origina-se tanto no Sistema 1 como no 
Sistema 2. Sem instrugao especial, e, em pouquissimos casos, mesmo apos alguma instrugao 
estatistica, o relacionamento entre correlagao e regressao permanece obscuro. O Sistema 2 
acha dificil compreender e aprender. Isso se deve em parte a demanda insistente por 
interpretagoes causais, que e uma caracteristica do Sistema 1. 


Criangas deprimidas tratadas com uma bebida energetica melhoram significativamente em um periodo de tres meses. 



Eu inventei essa manchete de jornal, mas o fato que ele noticia e verdadeiro: se voce tratasse 
um grupo de criangas deprimidas por algum tempo com uma bebida energetica, elas 
mostrariam uma melhoria clinicamente significativa. E tambem acontece de criangas 
deprimidas que passam algum tempo plantando bananeira ou acariciando um gato por vinte 
minutos diarios tambem apresentarem melhora. A maioria dos leitores dessas manchetes vai 
inferir automaticamente que a bebida energetica ou as caricias no gato causam melhoria, mas 
essa conclusao e completamente injustificada. Crian^as deprimidas sao um grupo extremo, 
elas sao mais deprimidas do que a maioria das outras crian^as — e grupos extremos 
regressam a media com o tempo. A correlagao entre pontua^oes de depressao em ocasioes 
sucessivas de testes e menos do que perfeita, de modo que havera regressao a media: criangas 
deprimidas melhorarao com o tempo mesmo que nao segurem gato algum nem bebam Red 
Bull. A fim de concluir que uma bebida energetica — ou qualquer outro tratamento — e eficaz, 
voce deve comparar um grupo de pacientes que recebe esse tratamento com um “grupo de 
controle” que nao recebe tratamento (ou, melhor ainda, que recebe um placebo). Espera-se 
que o grupo de controle melhore apenas por regressao, e o objetivo do experimento e 
determinar se os pacientes tratados melhoram mais do que a regressao pode explicar. 

Interpretagoes causais incorretas dos efeitos de regressao nao estao restritos aos leitores 
dos jornais populares. O estatistico Howard Wainer coligiu uma longa lista de pesquisadores 
eminentes que cometeram o mesmo engano — confiindindo mera correlagao com causacao . 
Efeitos de regressao sao uma fonte comum de dificuldade empesquisa, e cientistas experientes 
desenvolvem um medo saudavel da armadilha da inferencia causal injustificada. 

Um de meus exemplos favoritos dos erros de previsao intuitiva e adaptado do excelente texto 
de Max Bazerman, Judgment in Managerial Decision Making [O julgamento na tomada de 
decisao empresarial]: 


Voce e o responsavel pelas previsoes de vendas de uma cadeia de loja de departamentos. Todas as lojas sao 
semelhantes em tamanho e selegao das mercadorias, mas suas vendas diferem devido a localizagao, a competigao e a 
fatores aleatorios. Voce recebe os resultados para 2011 e pedem-lhe um prognostico das vendas para 2012. Voce foi 
instruldo a admitir a previsao global dos econo mis tas de que as vendas vao aumentar globalmente em 10%. Como voce 
completaria a seguinte tabela? 


Loja 

2011 

2012 

1 

$11,000,000 


2 

$23,000,000 


3 

$18,000,000 


4 

$29,000,000 


Total 

$81,000,000 

$89,100,000 


Tabela 2 














Tendo lido este capitulo, voce sabe que a solugao obvia de acrescentar 10% as vendas de 
cada loja esta errada. \bce quer que suas previsoes sejam regressivas, o que exige adicionar 
mais do que 10% as filiais de desempenho fraco e acrescentar menos (oumesmo subtrair) em 
outras. Mas se voce perguntar para outras pessoas, provavelmente vai se deparar com a 
perplexidade: Por que os esta importunando com uma pergunta obvia? Como Galton 
dolorosamente descobriu, o conceito de regressao esta longe de obvio. 

FALANDO DE REGRESSAO A MEDIOCRIDADE 


“Ela diz que a experiencia lhe ensinou que a critica e mais eficaz do que o elogio. O que ela nao compreende e que tudo se deve a regressao a media.” 

“Talvez sua segunda entrevista tenha impressionado menos do que a primeira porque ele estava com medo de nos decepcionar, mas mais provavelmente a 
primeira e que foi extraordinariamente boa.” 


“Nosso procedimento de triagem e bom, mas nao e perfeito, entao devemos esperar por regressao. Nao deve nos causar 
surpresa que os melhores candidates muitas vezes deixem de atender nossas expectativas.” 


— Atengao para o sentido de “mediocridade”, nao de “abaixo de mediano”, no uso comum. (N. do T.) 

— SAT (Scholastic Aptitude Test): teste padronizado para admissao nas faculdades americanas; GPA (Grade Point Average ): 
indice do ensino superior que fornece a pontuagao media do aluno, obtido com a divisao das notas num determinado periodo 
pelo total de creditos cursados. (N. do T.) 
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DOMANDO PREVISOES INTUITIVAS 



A vida nos apresenta inumeras ocasioes para prognostics. Os economistas fazem previsoes 
sobre inflagao e desemprego, os analistas fmanceiros fazem prognosticos sobre lucros, 
especialistas militares preveem baixas, investidores em capital de risco avaliam 
lucratividade, editoras e produtores fazem previsoes sobre o publico, empreiteiros estimam o 
tempo requerido para completar projetos, chefs calculam a demanda dos pratos em seu 
cardapio, engenheiros estimam a quantidade de concreto necessaria para um edificio, 
comandantes do corpo de bombeiros avaliam o numero de caminhoes que serao exigidos para 
apagar um incendio. Em nossas vidas privadas, prevemos a reagao do conjuge a proposta de 
uma mudanca de casa ou nossa propria adaptagao fiitura a umnovo emprego. 

Alguns julgamentos preditivos, como os que sao feitos por engenheiros, apoiam-se 
basicamente em tabelas de dados, calculos precisos e analises detalhadas de resultados 
observados em ocasioes semelhantes. Outros envolvem intuigao e o Sistema 1, em duas 
variedades principais. Algumas intuigoes recorrem primordialmente a habilidade e 
especializagao adquiridas com a experiencia repetida. Os julgamentos rapidos e automaticos e 
as decisoes dos mestres enxadristas, chefes de bombeiros e medicos que Gary Klein 
descreveu em Fontes do poder e em outros textos ilustram essas intuigoes de peritos, em que 
uma solugao para o problema presente vem a mente numa fragao de segundo porque indicios 
familiares sao reconhecidos. 

Outras intuigoes, que as vezes subjetivamente sao indistinguiveis da primeira, surgem da 
operagao de heuristicas que com frequencia substituem a questao mais dificil que foi feita por 
uma questao facil. Julgamentos intuitivos podem ser feitos com grande dose de confianga ate 
mesmo quando estao baseados em avaliagoes nao regressivas de evidencia fraca. Claro, 
muitos julgamentos, sobretudo no terreno profissional, sao influenciados por uma combinagao 
de analise e intuigao. 

INTUIGOES NAO REGRESSIVAS 
Vamos voltar a alguemque ja conhecemos: 


Julie esta atualmente no ultimo ano de uma universidade estadual. Ela lia fluentemente quando tinha 4 anos de idade. 
Qual e sua media GPA (grade point average )? 

Pessoas familiarizadas com o sistema de ensino norte-americano rapidamente pensam em um 
numero, que em geral fica por volta de 3.7 ou 3.8. Como isso acontece? Diversas operagoes 
do Sistema 1 estao envolvidas. 


• Uma ligagao causal entre a evidencia (competencia leitora de Julie) e o alvo da 
previsao (sua GPA) e buscada. A ligagao pode ser indireta. Nesse caso, precocidade 



de alfabetizagao e uma GPA elevada sao ambas indicatives de talento academico. 
Alguma ligagao e necessaria. Voce (seu Sistema 2) provavelmente rejeitaria como 
irrelevante um relato de Julie vencendo uma competigao de pesca com mosca ou se 
destacando no levantamento de peso no colegial. O processo e efetivamente 
dicotomico. Somos capazes de rejeitar informacao como irrelevante ou falsa, mas 
ajustar para fraquezas menores na evidencia nao e algo que o Sistema 1 consegue 
fazer. Como resultado, previsoes intuitivas sao quase completamente insensiveis a 
qualidade preditiva real da evidencia. Quando uma ligacao e encontrada, como no 
caso da capacidade precoce de ler de Julie, WYSIATI (“o que voce ve e tudo que 
ha”) se aplica: sua memoria associativa constroi rapida e automaticamente a melhor 
historia possivel a partir da informacao disponivel. 

• Em seguida, a evidencia e estimada em rela^ao a uma norma relevante. Quao 
precoce e uma crian^a que le fluentemente com a idade de 4 anos? Que classifica^ao 
relativa ou pontuacao percentual corresponde a essa realiza^ao? O grupo ao qual a 
crianca e comparada (chamamos isso de grupo de referenda) nao esta plenamente 
especificado, mas essa tambem e a regra no discurso normal: se um aluno e descrito 
como “bem inteligente”, voce raramente precisa perguntar: “Quando voce diz ‘bem 
inteligente’, que grupo de referenda tememmente?” 

• O proximo passo envolve substitui^ao e equiparagao de intensidade. A avaliagao da 
evidencia inconsistente de capacidade cognitiva na infancia entra em substitui^ao a 
uma resposta para a questao sobre a GPA universitaria dela. Julie recebera a mesma 
pontuacao percentual por sua GPA e por suas conquistas como uma leitora precoce. 

• A questao especificava que a resposta deve estar na escala GPA, a qual exige outra 
operacao de equiparagao de intensidade, desde uma impressao geral das realizacoes 
academicas de Julie a GPA que se equipara a evidencia de seu talento. O passo final 
e uma tradugao, de uma impressao sobre a situagao academica relativa de Julie a 
GPA que corresponde a isso. 

A equiparagao de intensidade fornece previsoes que sao tao extremas quanto a evidencia na 
qual estao baseadas, levando as pessoas a dar a mesma resposta para duas questoes bem 
diferentes: 


Qual e a pontuagao percentual de Julie em precocidade de leitura? 

Qual e a pontuagao percentual de Julie em GPA? 

A essa altura, voce deve reconhecer facilmente que todas essas operacoes sao 
caracteristicas do Sistema 1. Eu as listei aqui como uma sequencia ordenada de passos, mas e 
claro que a disseminacao de ativacao na memoria associativa nao fimeiona dessa maneira. 
Voc e deve imaginar um processo de difusao da ativacao que e inicialmente induzido pela 
evidencia e pela questao, que fornece feedback para si mesmo e que finalmente se decide pela 



solugao mais coerente possivel. 


Amos e eu certa vez pedimos aos participantes de um experimento para avaliar as describes 
de oito calouros de faculdade, supostamente escritas por um orientador com base nas 
entrevistas da classe ingressante. Cada descrigao consistia em cinco adjetivos, como no 
seguinte exemplo: 


inteligente, seguro de si instruido, diligente, inquisitivo 

Pedimos a alguns participantes para responder a duas perguntas: 


Ate que ponto essa descrigao o impressiona com respeito a capacidade academica? 


Que porcentagem de descrigdes de calouros voce acredita que o impressionaria mais? 

As perguntas exigem que voce avalie a evidencia comparando a descrigao com sua norma 
para descrigoes de alunos por parte de orientadores. A mera existencia de uma norma assim ja 
e algo notavel. Embora voce certamente nao saiba como a adquiriu, faz uma ideia 
razoavelmente clara de quanto entusiasmo a descrigao transmite: o orientador acredita que 
esse aluno e bom, mas nao espetacularmente bom. Ha lugar para adjetivos mais fortes do que 
inteligente ( brilhante , criativo), instruido ( culto , erudito, sabio) e diligente ( apaixonado , 
perfeccionista). O veredito: muito provavelmente figurando entre os 15% melhores, mas 
dificilmente entre os 3% melhores. Ha um consenso impressionante em julgamentos assim, 
pelo menos dentro de uma mesma cultura. 

Aos demais participantes de nosso experimento foramfeitas perguntas diferentes: 


Qual e sua estimativa da grade point average (GPA) que o aluno vai obter? 

Qual e a porcentagem de calouros que obtem uma GPA mais elevada? 

\bce precisa dar outra olhada para detectar a sutil diferenga entre os dois conjuntos de 
questoes. A diferenga deve ser obvia, mas nao e. Ao contrario das primeiras perguntas, que 
exigiam apenas que voce avaliasse a evidencia, o segundo conjunto implica grande dose de 
incerteza. A questao se refere a desempenho real no fim do primeiro ano. O que aconteceu 
durante o ano desde que a entrevista foi realizada? Quao precisamente voce consegue predizer 
as realizagoes reais do aluno no primeiro ano de faculdade com base nos cinco adjetivos? O 
proprio orientador seria perfeitamente preciso se previsse a GPA com base numa entrevista? 

O objetivo desse estudo era comparar as avaliagoes percentuais feitas pelos participantes 
quando julgassem a evidencia em um caso, e quando previssem a conclusao defmitiva em 
outro. Os resultados sao faceis de resumir: os julgamentos foram identicos. Embora os dois 
conjuntos de questoes difiram (um e sobre a descrigao, o outro sobre o fiituro desempenho 



academico do aluno), os participantes os trataram como se fossem o mesmo. Como foi o caso 
com Julie, a previsao do fiituro nao se distingue de uma aval iacao da evidencia presente — a 
previsao corresponde a estimativa. Essa e provavelmente a melhor evidencia que temos para 
o papel da substituigao. Pede-se as pessoas que fornegamuma previsao, mas elas a substituem 
por uma avaliacao da evidencia, sem notar que a questao que estao respondendo nao e a que 
lhe foi perguntada. Esse processo infalivelmente gera previsoes sistematicamente tendenciosas 
ignoram completamente a regressao a media. 

Durante meu servigo militar nas Forgas de Defesa de Israel, passei algum tempo ligado a 
uma unidade que selecionava candidatos para treinamento militar com base numa serie de 
entrevistas e testes de campo. O criterio estabelecido para uma previsao bem-sucedida era a 
nota final de um cadete na escola de oficiais. A validade das avaliagoes era notoriamente um 
tanto ffaca (falarei mais sobre isso em um capitulo posterior). A unidade ainda existia anos 
depois, quando me tornei professor e colaborava com Amos no estudo do julgamento intuitivo. 
Eu tinha bons contatos com o pessoal da unidade e lhes pedi um favor. Alem do usual sistema 
de notas que utilizavam para aferir os candidatos, pedi-lhes que fornecessem a melhor 
suposigao sobre a nota que cada um dos futures cadetes obteria na escola de oficiais. Eles 
recolheram algumas centenas desses prognostics. Os oficiais que tinham feito as previsoes 
estavam todos familiarizados com o sistema de pontuagao por letras que a escola aplicava aos 
seus cadetes e as proporgoes aproximadas de As, Bs etc. entre eles. Os resultados foram 
surpreendentes: a frequencia relativa de As e Bs nas previsoes foi quase identica as 
frequences dessas letras nas notas finais da escola. 

Essas descobertas fornecem um exemplo convincente tanto da substituigao como da 
equiparagao de intensidade. Os oficiais que forneceram as previsoes falharam completamente 
em discriminar entre duas tarefas: 

• sua missao usual, que era estimar o desempenho dos candidatos durante a estadia 
deles na unidade; 

• a tarefa que eu lhes pedira para realizar, que era uma previsao efetiva de uma fiitura 
nota. 

Eles haviam simplesmente traduzido suas proprias notas na escala utilizada na escola de 
oficiais, aplicando a equiparagao de intensidade. Mais uma vez, o fracasso em lidar com a 
(consideravel) incerteza de suas previsoes levara-os a previsoes que eram completamente nao 
regressivas. 

UMA CORRECAO PARA PREVISOES INTUITIVAS 

De volta a Julie, nossa leitora precoce. O modo correto de prever sua GPA foi apresentado no 
capitulo anterior. Como fiz ali para o golfe em dias sucessivos e para o peso corporal e a 
pratica de piano, escrevo uma formula esquematica para os fatores que determinam a idade em 



que se comega a ler e notas universitarias: 


idade em que se c omega a ler = fatores compartilhados + fatores e specific os de idade em que se come pa a ler = 100% 

GPA = fatores compartilhados + fatores especificos para GPA = 100% 

Os fatores compartilhados envolvem competencia geneticamente determinada, o grau em que a 
familia apoia os interesses academicos e qualquer outra coisa que levaria as mesmas pessoas 
a serem leitores precoces na infancia e jovens adultos academicamente bem-sucedidos. Claro 
que ha muitos fatores que afetariam um desses resultados e nao o outro. Julie poderia ter sido 
motivada a ler mais cedo por pais abertamente ambiciosos, pode ter tido um caso amoroso 
infeliz que prejudicou suas notas na faculdade, pode ter sofrido um acidente de esqui durante a 
adolescencia que a deixou levemente debilitada, e assimpor diante. 

Lembre-se de que a correlagao entre duas medidas — no presente caso, idade em que se 
come^a a ler e GPA — e igual a propor9ao de fatores compartilhados entre seus 
determinantes. Qual sua melhor conjectura sobre essa propor^ao? Minha conjectura mais 
otimista e cerca de 30%. Aceitando essa estimativa, temos tudo de que necessitamos para 
produzir uma previsao imparcial {unbiased). Eis aqui as instrugoes para o modo como 
chegamos la emquatro passos simples: 

1. Comece com uma estimativa para a GPA media. 

2. Determine a GPA que se equipara com sua impressao da evidencia. 

3. Calcule a correlagao entre sua evidencia e a GPA. 

4. Se a correlagao e 0,30, desloque 30% da distancia da media para a GPA correspondente. 

O primeiro passo lhe fornece a linha de base, a GPA que voce teria previsto se nao lhe 
contassem nada sobre Julie alem do fato de que ela e aluna do ultimo ano da graduacao. Na 
ausencia de informagao, voce teria previsto a media. (Isso e similar a designar a 
probabilidade de taxa-base para alunos de administragao quando voce nao recebe informagao 
alguma sobre Tom W.) O passo 2 e sua previsao intuitiva, que se equipara a sua avaliagao da 
evidencia. O passo 3 o desloca da linha de base em diregao a sua intuigao, mas a distancia 
que lhe e permitido se deslocar depende de sua estimativa da correlagao. \foce termina, no 
passo 4, com uma previsao que e influenciada por sua intuigao, mas que e muito mais 
moderada-. 

Essa abordagem da previsao e geral. Voce pode aplica-la sempre que precisar prever uma 
variavel quantitativa, como a GPA, o lucro de um investimento ou o crescimento de uma 
empresa. A abordagem se desenvolve a partir de sua intuigao, mas ela a modera, a faz regredir 
a media. Quando voce tern bons motivos para confiar na exatidao de sua previsao intuitiva — 
uma forte correlagao entre a evidencia e a previsao — o ajuste sera pequeno. 

Previsoes intuitivas precisam ser corrigidas porque nao sao regressivas e desse modo sao 
parciais. Suponha que eu preveja para cada golfista em um torneio que sua pontuagao no dia 2 


sera a mesma que sua pontuagao no dia 1. Essa previsao nao admite regressao a media: os 
golfistas que se sairam bem no dia 1 irao em media se sair menos bem no dia 2, e os que nao 
foram muito bem irao na maior parte melhorar. Quando finalmente forem comparadas com os 
efetivos resultados, as previsoes nao regressivas serao identificadas como parciais. Elas sao 
na media excessivamente otimistas para os que foram melhores no primeiro dia e 
excessivamente pessimistas para os que tiveram um mau comedo. As previsoes sao tao 
extremas quanto a evidencia. Similarmente, se voce utiliza conquistas de infancia para prever 
notas na faculdade sem regredir a media suas previsoes, normalmente ficara decepcionado 
com os resultados academicos de leitores precoces e gratamente surpreso com as notas dos 
que aprenderam a ler relativamente tarde. As previsoes intuitivas corrigidas eliminam esses 
vieses, de modo que as previsoes (tanto altas como baixas) tern mais ou menos igual 
probabilidade de superestimar e de subestimar o verdadeiro valor. \bce ainda comete erros 
quando suas previsoes sao imparciais, mas os erros sao menores e nao favorecem resultados 
nem altos nem baixos. 


UMADEFESADE PREVISOES EXTREMAS? 

Apresentei Tom W anteriormente para ilustrar previsoes de resultados discretos, como area de 
especializagao ou sucesso em um exame, os quais sao expressos atribuindo-se uma 
probabilidade a um evento especificado (ou, nesse caso, classificando resultados do mais 
para o menos provavel). Descrevi tambem um procedimento que combate os vieses comuns de 
previsao discreta: negligencia comas taxas-base e insensibilidade a qualidade da informagao. 

Os vieses que encontramos em previsoes que sao expressas numa escala, como a GPA ou a 
receita de uma empresa, sao similares aos vieses observados na avaliagao das probabilidades 
de resultados. 

Os procedimentos de corregao sao tambem semelhantes: 

• Ambos contem uma previsao de linha de base, que voce faria se nao soubesse coisa 
alguma sobre o caso em questao. No caso categorico, era a taxa-base. No caso 
numerico, e o resultado medio na categoria relevante. 

• Ambos contem uma previsao intuitiva, que expressa o numero que vem a sua mente, 
seja uma probabilidade, seja uma GPA. 

• Em ambos os casos, voce visa uma previsao que seja intermediaria entre a linha de 
base e sua resposta intuitiva. 

• No caso default de nenhuma evidencia util, voce fica com a linha de base. 

• No outro extremo, voce fica tambem com sua previsao inicial. Isso vai acontecer, e 
claro, apenas se voce permanecer completamente confiante em sua previsao inicial 
apos uma revisao critica da evidencia que a apoia. 

• Na maioria dos casos voce encontrara algum motivo para duvidar de que a 
correlacao entre seu julgamento intuitivo e a verdade e perfeita, e voce acabara em 



algum lugar entre os dois polos. 


Esse procedimento e uma aproximagao dos resultados provaveis de uma analise estatlstica 
apropriada. Se bem-sucedido, vai deslocar voce na diregao de previsoes imparciais, 
estimativas razoaveis de probabilidade e previsoes moderadas de resultados numericos. Os 
dois procedimentos sao planejados para lidar como mesmo vies: previsoes intuitivas tendem 
a ser superconfiantes e excessivamente extremadas. 


Corrigir suas previsoes intuitivas e uma tarefa para o Sistema 2. Esforgo significativo e 
exigido para encontrar a categoria de referencia relevante, calcular a previsao de linha de 
base e avaliar a qualidade da evidencia. O esfor^o e justificado apenas quando ha muita coisa 
em jogo e quando voce se mostra particularmente determinado a nao cometer erros. Alem do 
mais, voce deve saber que corrigir suas intuigoes pode complicar sua vida. Uma caracteristica 
de previsoes imparciais e que elas permitem a previsao de eventos raros ou extremos apenas 
quando a informagao e muito boa. Se voce espera que suas previsoes sejam de validade 
modesta, nunca vai adivinhar um resultado que seja raro ou distante da media. Se suas 
previsoes sao imparciais, voce nunca tera a experiencia gratificante de predizer corretamente 
um caso extremo. Nunca sera capaz de dizer, “Eu sempre achei!” quando seu melhor aluno na 
faculdade de direito se tornar umjuiz da Suprema Corte, ou quando umpequeno negocio que 
voce julgou muito promissor acabar por se tornar um enorme sucesso comercial. Dadas as 
limitagoes da evidencia, voce nunca ira prever que um aluno excelente no colegial se tornara 
um estudante nota A em Princeton. Pelo mesmo motivo, um investidor em capital de risco 
nunca recebera a informagao de que a probabilidade de sucesso para um pequeno negocio em 
seus estagios iniciais e “muito alta”. 

As objegoes ao principio de previsoes intuitivas moderadoras devem ser levadas a serio, 
pois ausencia de vies nem sempre e o que mais importa. Uma preferencia por previsoes 
imparciais e justificada se todos os erros de previsao sao tratados igualmente, independente 
de sua direcao. Mas ha situacoes em que um tipo de erro e muito pior do que outro. Quando 
um investidor em capital de risco procura a proxima “bola da vez”, o risco de deixar escapar 
o proximo Google ou Facebook e muito mais importante do que o risco de fazer um 
investimento modesto em um pequeno negocio que acabara fracassando. O objetivo do 
investidor em capital de risco e adivinhar os casos extremos corretamente, mesmo ao custo de 
superestimar as perspectivas de muitos outros empreendimentos. Para um banqueiro 
conservador que faz grandes emprestimos, o risco de um unico devedor ir a falencia pode 
superar o risco de recusar inumeros potenciais clientes que cumpririam suas obrigagoes. Em 
casos assim, o uso de linguagem extrema (“perspectiva muita boa”, “serio risco de 
inadimplencia”) talvez tenha alguma justificativa pelo conforto que fornece, mesmo que a 
informagao na qual essas avaliagoes estao baseadas seja de validade apenas modesta. 



Para uma pessoa racional, previsoes imparciais e moderadas nao devem representar um 
problema. Afinal de contas, o investidor racional em capital de risco sabe que mesmo os 
negocios iniciais mais promissores apresentam uma chance de sucesso apenas moderada. Ele 
enxerga seu trabalho como sendo o de escolher as apostas mais promissoras dentre as apostas 
disponiveis e nao sente necessidade de se iludir com respeito as perspectivas de um pequeno 
negocio em que planeja investir. De modo similar, individuos racionais prevendo a receita de 
uma empresa nao se limitarao a um unico numero — eles devem considerar o leque de 
incerteza em torno do resultado mais provavel. Uma pessoa racional investira uma grande 
soma em um empreendimento com grande probabilidade de fracassar se as recompensas pelo 
sucesso forem grandes o bastante, sem se iludir com as chances de sucesso. Porem, nao somos 
todos racionais, e alguns de nos talvez precisem da seguranga de estimativas distorcidas para 
evitar a paralisia. Se voce optou por se iludir ao aceitar previsoes extremas, contudo, o 
melhor a fazer e permanecer ciente de sua autocomplacencia. 

Talvez a contribuigao mais valiosa para os procedimentos corretivos que proponho seja o 
fato de que exigirao que voce pense quanto sabe. Usarei um exemplo que e familiar ao mundo 
academico, mas cuja analogia com outras esferas da vida e imediata. Certo departamento esta 
prestes a contratar um jovem professor e quer escolher um cujas perspectivas para a 
produtividade cientifica sejam as melhores. A comissao avaliadora restringiu a procura em 
dois candidatos: 


Kim completou recentemente seu trabalho de graduagao. Suas recomendagoes sao espetaculares e ela fez uma 
exposigao brilhante e impressionou todo mundo nas entrevistas. Ela nao possui nenhum curriculo substancial de 
produtividade cientifica. 

Jane faz pos-doutorado ha tres anos. Tern se mostrado muito produtiva e seu historico de pesquisa e excelente, mas sua 
exposigao e sua entrevista foram menos brilhantes do que as de Kim. 

A escolha intuitiva favorece Kim, pois ela deixouuma impressao mais forte, e WYSIATI. Mas 
tambem e o caso de haver muito menos informacao sobre Kim do que sobre Jane. Estamos de 
volta a lei dos pequenos numeros. Com efeito, voce recebeu uma amostra menor de 
informagao a respeito de Kim do que sobre Jane, e resultados extremos tern muito maior 
probabilidade de serem observados em amostras pequenas. Ha mais sorte nos resultados de 
pequenas amostras, e voce deve desse modo regredir sua previsao mais profundamente a 
media em sua previsao sobre a fiitura performance de Kim. Quando voce leva em 
consideragao o fato de que Kim tern maior probabilidade de regressao a media do que Jane, 
voce pode acabar selecionando Jane, embora tenha ficado menos impressionado com ela. No 
contexto das escolhas academicas, eu votaria por Jane, mas seria uma luta superar minha 
impressao intuitiva de que Kim e mais promissora. Seguir nossas intuigoes e mais natural, e de 
certo modo mais agradavel, do que ir contra elas. 

Pode-se prontamente imaginar problemas similares em contextos diferentes, como um 



investidor em capital de risco escolhendo entre dois negocios iniciais que operam em 
mercados diferentes. Um pequeno negocio tem um produto para o qual a demanda pode ser 
estimada com boa precisao. O outro candidate e mais empolgante e intuitivamente promissor, 
mas suas perspectivas sao menos seguras. Se a melhor conjectura sobre as perspectivas do 
segundo negocio ainda e superior quando a incerteza e computada e uma questao que merece 
cuidadosa consideragao. 

UMA VISAO DAREGRESSAO SEGUNDO OS DOIS SISTEMAS 

Previsoes extremas e tendencia a prever eventos raros com base em evidencia fraca sao 
ambas manifestacoes do Sistema 1. E natural que o maquinario associativo equipare o carater 
extremo das previsoes com o carater extremo percebido da evidencia na qual ele esta baseado 
— eis como a substituigao fiinciona. E e natural para o Sistema 1 produzir julgamentos 
superconfiantes, pois a confian^a, como vimos, e determinada pela coerencia da melhor 
historia que voce e capaz de contar a partir da evidencia disponivel. Aten^ao: suas intui^oes 
produzirao previsoes que sao extremas demais e voce se mostrara inclinado a depositar 
excessiva fe nelas. 

Aregressao e tambem um problema para o Sistema 2. Amera ideia de regressao a media e 
estranha e dificil de transmitir e entender. Galton teve um trabalhao para compreender o 
fenomeno. Muitos professores de estatistica morrem de medo de aulas em que o assunto vem a 
tona, e seus alunos muitas vezes acabam tendo uma compreensao nao mais do que vaga desse 
conceito crucial. Esse e um caso em que o Sistema 2 exige treinamento especial. Equiparar 
previsoes com a evidencia nao e apenas algo que fazemos intuitivamente; parece tambem a 
coisa razoavel a fazer. Nao aprenderemos a compreender a regressao a partir da experiencia. 
Mesmo quando uma regressao e identificada, como vimos no episodio dos instrutores de voo, 
ela recebera uma interpreta^ao causal que quase sempre esta errada. 

FALANDO DE PREVISOES INTUITIVAS 

“Aquele pequeno negocio conquistou uma prova de conceiton fantastica, mas nao devemos esperar que se saiam tao bem 
assim no futuro. Eles ainda temum longo caminlio a percorrer para chegar ao mercado e ha margem de sobra para regressao.” 

“Nossa previsao intuitiva e muito favoravet mas provavelmente e elevada demais. Vamos levar em consideraqao a fore;a de 
nossa evidencia e regredir a previsao em diregao a media.” 

“O investimento pode ser uma boa ideia, mesmo que a melhor suposiqao seja de que ira fracassar. Nao vamos dizer que 
acreditamos realmente ser o proximo Google.” 

‘‘Li uma resenha dessa marca e era excelente. Mesmo assim, pode ter sido uma casualidade. Vamos considerar apenas as 
marcas com grande numero de resenhas e escolher a de melhor aparencia.” 


?1 

— Tambem conhecida como POC, sigla do ingles Proof of Concept. 
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A ilusAo de compreensAo 



O investidor, filosofo e estatistico Nassim Taleb poderia ser considerado tambem um 
psicologo. Em A logica do cisne negro-, Taleb apresentou o conceito de falacia narrativa 
para descrever como historias distorcidas de nosso passado moldam nossas visoes do mundo 
e nossas expectativas para o futuro. Falacias narrativas surgem inevitavelmente de nossa 
tentativa continua de extrair sentido do mundo. As historias explicativas que as pessoas 
consideram atraentes sao simples; sao mais concretas do que abstratas; atribuem papel maior 
ao talento, estupidez e intencoes do que a sorte; e focam antes em uns poucos eventos notaveis 
ocorridos do que nos incontaveis eventos que deixaram de ocorrer. Todo evento proeminente 
recente e um candidato a se tornar o nucleo de uma narrativa causal. Taleb sugere que os 
humanos se iludem constantemente construindo relatos inconsistentes do passado e 
acreditando que sao verdadeiros. 

Boas historias fornecem um relato simples e coerente acerca das agoes e intencoes das 
pessoas. \bce esta sempre pronto para interpretar o comportamento como uma manifestagao 
de propensoes gerais e tragos de personalidade — causas que voce pode rapidamente 
equiparar a efeitos. O efeito halo discutido anteriormente contribui para a coerencia porque 
nos inclina a equiparar nossa visao de todas as qualidades de uma pessoa com nosso 
julgamento de um unico atributo que e particularmente significativo=. Se achamos que 
determinado langador de beisebol e bonito e atletico, por exemplo, ha maior probabilidade de 
que o classifiquemos como melhor em lan^ar uma bola-, tambem. Mas o efeito halo tambem 
pode ser negativo: se achamos que um jogador e feio, provavelmente menosprezamos sua 
capacidade atletica. O efeito halo ajuda a manter as narrativas explanatorias simples e 
coerentes exagerando a consistencia das avalia^oes: pessoas boas fazemapenas coisas boas e 
pessoas ruins sao todas ruins. A afirmagao “Hitler amava caes e crian^as pequenas” e 
chocante independentemente de quantas vezes voce a escute, pois qualquer traco de bondade 
emalguemtao cruel viola as expectativas criadas pelo efeito halo. As inconsistencias reduzem 
o conforto de nossos pensamentos e a clareza de nossos sentimentos. 

Uma narrativa convincente fomenta uma ilusao de inevitabilidade. Considere a historia de 
como a Google se transformou em um gigante da industria tecnologica. Dois alunos de 
graduacao criativos do departamento de ciencia da computagao na Universidade de Stanford 
apareceram com um metodo superior de buscar informa^ao na internet. Eles foram atras e 
conseguiram fiindos para come^ar uma empresa e tomaram uma serie de decisoes que deram 
certo. Em poucos anos, a empresa que criaram e uma das a^oes mais valiosas dos Estados 
Unidos, e os dois ex-alunos estao entre as pessoas mais ricas do planeta. Numa ocasiao 
memoravel, contaram com a sorte, o que torna a historia ainda mais convincente: um ano apos 
fimdar a Google, estavam dispostos a vender a empresa^ por menos de um milhao, mas o 
comprador disse que o prego era alto demais. Mencionar o incidente afortunado e isolado na 


verdade torna mais facil subestimar a infinidade de modos pelos quais a sorte afetou o 
resultado. 

Uma historia detalhada especificaria as decisoes dos fundadores da Google, mas para 
nossos propositos basta dizer que quase toda escolha que fizeramteve umbomdesfecho. Uma 
narrativa mais completa descreveria as atitudes das empresas que a Google derrotou. Os 
infelizes competidores pareceriam cegos, lerdos e inteiramente inadequados para lidar com a 
ameaga que acabaria por esmaga-los. 

Relatei esse caso deliberadamente de uma forma sem graga, mas deu para voce pegar a 
ideia: ha uma historia muito boa aqui. Elaborada com mais detalhes, a historia poderia lhe dar 
a sensagao de que voce entende o que tornou a Google um sucesso; tambem o levaria a sentir 
que aprendeu uma valiosa ligao geral sobre o que leva alguem a ser bem-sucedido nos 
negocios. Infelizmente, ha um bom motivo para acreditar que sua sensagao de compreender e 
aprender com a historia da Google e em larga medida ilusoria. O teste defmitivo de uma 
explicagao e ver se ela teria tornado o evento previsivel de antemao. Nenhuma historia sobre 
o improvavel sucesso da Google passara nesse teste, pois nenhuma historia e capaz de incluir 
a miriade de eventos que teriam causado um desfecho diferente. A mente humana nao lida bem 
com nao eventos. O fato de que muitos dos importantes eventos que realmente ocorreram 
envolvem escolhas constitui uma tentagao ainda maior para que voce exagere o papel da 
capacidade e subestime o papel que a sorte desempenhou no resultado. Como toda decisao 
critica teve um final feliz, a cronica sugere uma presciencia quase infalivel — mas um golpe 
de ma sorte poderia ter interrompido qualquer umdos passos bem-sucedidos. O efeito halo da 
os toques finais, emprestando uma aura de invencibilidade aos herois da historia. 

Como ao observar um atleta de canoagem habilidoso evitando uma potencial calamidade 
apos outra conforme desce a corredeira, os desdobramentos da historia da Google sao 
emocionantes devido ao risco constante de desastre. Entretanto, ha uma diferenga instrutiva 
entre os dois casos. O canoista habilidoso ja desceu por corredeiras centenas de vezes. Ele 
aprendeu a interpretar as aguas turbulentas diante de si e a antecipar os obstaculos. Aprendeu 
a fazer os minimos ajustes de postura que o mantem ereto. Ha poucas oportunidades para que 
os jovens aprendam a criar uma empresa gigante, e menos chances ainda de evitar rochas 
ocultas — como uma inovagao brilhante feita por uma empresa concorrente. Claro que houve 
um bocado de capacidade envolvida na historia da Google, mas a sorte desempenhou um 
papel mais importante no evento real do que o faz ao contarmos sua historia. E quanto mais 
sorte esta envolvida, menos ha a se aprender. 

Operando aqui esta aquela poderosa regra WYSIATI. \bce nao consegue deixar de lidar 
com a informagao limitada de que dispoe como se fosse tudo que ha para saber. Voce constroi 
a melhor historia possivel a partir da informagao disponibilizada a voce, e se for uma boa 
historia, voce acredita nela. Paradoxalmente, e mais facil construir uma historia coerente 
quando voce sabe pouca coisa, quando ha poucas pegas para encaixar no quebra-cabega. 
Nossa reconfortante convicgao de que o mundo faz sentido repousa em um alicerce seguro: 



nossa capacidade quase ilimitada de ignorar nossa propria ignorancia. 

Ja ouvi muita gente dizer que “ja sabia antes de acontecer que a crise fmanceira de 2008 
era inevitavel”. Essa frase contem uma palavra altamente censuravel, que deveria ser 
removida de nosso vocabulario ao discutirmos grandes eventos. A palavra e, e claro, sabia. 
Algumas pessoas pensaram muito antes que haveria uma crise, mas nao sabiam disso. Agora 
dizem que sabiam porque a crise de fato ocorreu. E o uso incorreto de um conceito importante. 
Na linguagem corriqueira, aplicamos a palavra saber apenas quando o que era sabido e 
verdadeiro e pode ser provado como verdadeiro. Podemos saber de algo apenas se isso e 
tanto verdadeiro quanto sabivel. Mas as pessoas que pensaram que haveria uma crise (e ha 
poucas delas que hoje se lembram de ter pensado) nao podiam mostra-lo de maneira 
conclusiva na epoca. Muitas pessoas inteligentes e bem informadas estavam entusiasticamente 
interessadas no fiituro da economia e nao acreditavam que uma catastrofe era iminente; infiro 
desse fato que a crise nao era conhecivel. O perverso no uso de saber nesse contexto nao e 
que alguns individuos recebam credito por uma presciencia que nao merecem. E que a 
linguagem implique que o mundo e mais conhecivel do que e. Isso ajuda a perpetuar uma 
ilusao perniciosa. 

O cerne da ilusao e que acreditamos compreender o passado, o que implica que o fiituro 
tambem deva ser conhecivel, mas na verdade compreendemos o passado menos do que 
acreditamos compreender. Saber nao e a unica palavra que fomenta essa ilusao. No uso 
comum, as palavras intuigao e premonigao tambem estao reservadas para pensamentos 
passados que se revelaram ser verdadeiros. A afirmagao “Tive um pressentimento de que o 
casamento nao iria durar, mas eu estava enganado” soa esquisita, assim como qualquer frase 
sobre uma intuigao que se revelou como falsa. Para pensar com clareza sobre o fiituro, 
precisamos depurar a linguagem que usamos ao classificar as crengas que tinhamos no 
passado. 

OS CUSTOS sociais dapercepqAo tardia 

A mente que formula narrativas sobre o passado e um orgao criador de sentido. Quando um 
evento imprevisto ocorre, imediatamente ajustamos nossa visao de mundo para acomodar a 
surpresa. Imagine-se diante de umjogo de fiitebol entre duas equipes como mesmo historico 
de vitorias e derrotas. Agora o jogo terminou, e um time arrasou com o outro. Em seu modelo 
revisado do mundo, o time vencedor e muito mais forte do que o perdedor, e sua visao tanto 
do passado como do fiituro foi alterada por essa nova percepgao. Aprender comas surpresas e 
uma coisa razoavel de se fazer, mas pode acarretar algumas consequencias perigosas. 

Uma limitagao geral da mente humana e sua capacidade imperfeita de reconstruir estados 
passados de conhecimento, ou crengas que depois mudaram. Uma vez tendo adotado uma nova 
visao do mundo (ou de qualquer parte dele), voce imediatamente perde muito de sua 
capacidade de recordar em que costumava acreditar antes de mudar de ideia. 

Muitos psicologos tern estudado o que acontece quando as pessoas mudam de ideia. 



Escolhendo um tema sobre o qual as opinioes nao estao completamente formadas — digamos, 
a pena de morte —, o pesquisador cuidadosamente mede a atitude das pessoas. Em seguida, os 
participantes veem ou escutam uma mensagem persuasiva a favor ou contra. Depois o 
pesquisador mede a atitude das pessoas outra vez; em geral elas estao mais proximas da 
mensagem persuasiva a qual ficaram expostas. Finalmente, os participantes informam a 
opiniao que tinham previamente. A tarefa se revela surpreendentemente dificil. Solicitadas a 
reconsiderar suas antigas crengas, as pessoas lembram-se em vez disso de suas atuais — um 
caso de substituigao — e muitas nao conseguem acreditar que um dia acharam outra coisa-. 

Sua incapacidade para reconstruir cren^as passadas inevitavelmente o levara a subestimar 
em que medida voce foi surpreendido por eventos passados. Baruch Fischhoff foi o primeiro a 
demonstrar esse efeito “eu-sempre-soube”, ou vies retrospectivo {hindsight bias), quando era 
estudante em Jerusalem. Junto com Ruth Beyth (outro de nossos alunos), Fischhoff conduziu 
um estudo antes da visita do presidente Richard Nixon a China e a Russia, em 1972. Os 
participantes da pesquisa indicavam probabilidades para 15 possiveis resultados das 
iniciativas diplomaticas de Nixon. Mao Zedong concordaria em se encontrar com Nixon? Os 
Estados Unidos seriam capazes de conceder reconhecimento diplomatico a China? Apos 
decadas de inimizade, os Estados Unidos e a Uniao Sovietica- conseguiriam concordar em 
alguma coisa significativa? 

Depois que Nixon voltou de suas viagens, Fischhoff e Beyth pediram as mesmas pessoas 
para lembrar a probabilidade que haviam sugerido originalmente para cada uma das 15 
conclusoes possiveis. Os resultados foram claros. Se um evento havia ocorrido de fato, as 
pessoas exageravam a probabilidade que haviam indicado para aquilo anteriormente. Se o 
evento possivel ainda nao houvesse ocorrido, os participantes erroneamente recordavam que 
sempre o haviam considerado improvavel. Experimentos posteriores mostraram que as 
pessoas eram impelidas a exagerar a precisao nao so de suas previsoes originais, mas tambem 
a das que eram feitas pelos outros. Resultados similares foram obtidos para outros episodios 
que captaram a aten^ao publica, como o julgamento por homicidio de O. J. Simpson e o 
processo de impeachment do presidente Clinton. A tendencia de revisar o historico de crengas 
pessoal a luz do que realmente aconteceu gera uma robusta ilusao cognitiva. 

O vies retrospectivo apresenta efeitos perniciosos nas estimativas dos tomadores de 
decisaoLeva os observadores a avaliar a qualidade de uma decisao sem considerar se o 
processo foi solido, mas se o desfecho foi bom ou ruim Imagine uma interven^ao cirurgica de 
baixo risco em que um acidente imprevisto ocorreu e levou a morte do paciente. O juri ficara 
propenso a acreditar, apos o fato, que a operagao era de fato arriscada e que o medico que a 
recomendou deveria ter pensado duas vezes. Esse vies de resultado torna quase impossivel 
avaliar uma decisao do modo apropriado — em termos de crencas que eram razoaveis quando 
a decisao foi tomada. 

A percepgao tardia e particularmente cruel com tomadores de decisao que desempenham o 
papel de agentes para outros — medicos, consultores fmanceiros, treinadores de terceira-base 


no beisebol, CEOs, assistentes sociais, diplomatas, politicos. Somos propensos a culpar os 
tomadores de decisao por boas decisoes que fiincionaram mal e a lhes dar pouco credito por 
medidas bem-sucedidas que parecem obvias apenas apos o ocorrido. Ha um claro vies de 
resultado (outcome bias). Quando os resultados sao ruins, os clientes muitas vezes culpam 
seus agentes por nao enxergarem os sinais claros da desgraga — esquecendo que os sinais 
estao escritos em uma tinta invisivel que so se torna legivel apos o ocorrido. Atitudes que 
pareciam prudentes quando vistas previamente podem parecer de uma negligencia 
irresponsavel quando vistas retrospectivamente. Baseados em um caso legal verdadeiro, 
perguntou-se a estudantes da California se a cidade de Duluth, Minnesota, deveria ter 
assumido o consideravel custo de empregar um sistema de monitoragao de ponte para se 
proteger contra o risco de que o entulho no rio viesse a se acumular e bloquear o livre fluxo 
da agua. A um grupo foi apresentada apenas a evidencia disponivel na epoca em que a cidade 
tomou sua decisao; 24% dessas pessoas acharam que Duluth devia ter arcado com as despesas 
da monitoragao contra enchentes. O segundo grupo foi informado de que o entulho havia 
bloqueado o rio, causando enormes danos com a inundagao; 56% dessas pessoas disseramque 
a cidade devia ter contratado o servigo de monitoragao-, embora houvessem sido 
explicitamente instruidos a nao permitir que a percepgao tardia distorcesse seu julgamento. 

Quanto piores as consequencias, maior o vies retrospectivo. No caso de uma catastrofe, 
como o 11 de Setembro, ficamos particularmente predispostos a acreditar que as autoridades 
que falharam em antecipar o atentado foram negligentes ou cegas. Em 10 de julho de 2001, a 
CIA obteve a informagao de que a al-Qaeda podia estar planejando um grande ataque contra 
os Estados Unidos. George Tenet, diretor da CIA, levou a informagao nao para o presidente 
George W. Bush, mas para a conselheira de Seguranga Nacional, Condoleezza Rice. Quando 
os fatos posteriormente vieram a tona, Ben Bradlee, o lendario editor executivo do 
Washington Post , declarou: “A mim me parece elementar que se voce esta de posse da noticia 
que vai determinar os rumos da historia, pode muito bem ir direto ao presidente.” Mas no dia 
10 de julho, ninguem sabia — ou poderia ter sabido — que esse pequeno luro valioso da 
inteligencia- acabaria mudando os rumos da historia. 

Como a adesao a procedimentos operacionais padronizados e dificil de ser analisada a 
posteriori, os tomadores de decisao que esperam submeter suas decisoes a um exame 
retrospectivo sao motivados por solugoes burocraticas — e a uma relutancia extrema em 
assumir riscos—. Como processos por negligencia se tornaram mais comuns, os medicos 
mudaram seus procedimentos de multiplas formas: pedindo mais exames, encaminhando mais 
casos para especialistas, aplicando tratamentos convencionais mesmo quando ha pouca 
probabilidade de serem de alguma ajuda. Essas atitudes protegeram mais os medicos do que 
beneficiaram os pacientes, criando o potencial para conflitos de interesse. O aumento da 
responsabilidade e uma faca de dois gumes. 

Embora a percepgao tardia e o vies de resultado de um modo geral fomentem aversao ao 
risco, tambem trazem recompensas injustas para pessoas irresponsaveis que correm riscos, 


como um general ou um empresario que fez uma aposta maluca e levou a melhor. Lideres que 
tiveram sorte nunca sao punidos por terem assumido risco demasiado. Pelo contrario, passam 
a ser vistos como alguem com talento e visao para prever o sucesso, e gente sensata que 
duvidou deles e vista retrospectivamente como mediocre, timida e fraca. Alguns poucos 
golpes de sorte podem coroar umlider inconsequente comum halo de presciencia e coragem 

RECEITAS PARA O SUCESSO 

O maquinario criador de sentido do Sistema 1 faz com que vejamos o mundo como mais 
ordenado, simples, previsivel e coerente do que na realidade e. A ilusao de que se 
compreende o passado alimenta a ilusao adicional de que se pode prever e controlar o futuro. 
Essas ilusoes sao tranquilizadoras. Reduzem a ansiedade que experimentariamos se nos 
permitissemos admitir inteiramente as incertezas da existencia. Todos temos necessidade da 
mensagem tranquilizadora de que agoes tern consequencias apropriadas, e de que o sucesso 
recompensa a sabedoria e a coragem Muitos livros de negocios sao feitos sob medida para 
satisfazer essa necessidade. 

Os lideres e as praticas de gerenciamento realmente influenciam os resultados das 
empresas no mercado? Claro que sim, e os efeitos foram confirmados pela pesquisa 
sistematica que aferiu objetivamente as caracteristicas dos CEOs e suas decisoes, e as 
relacionou aos subsequentes resultados da empresa. Em um estudo, os CEOs foram 
caracterizados pela estrategia das companhias que haviam conduzido antes do atual cargo—, 
bem como por regras e procedimentos de gerencia adotados depois que passaram a ocupa-lo. 
Os CEOs de fato influenciam o desempenho, mas os efeitos sao muito menores do que uma 
leitura da imprensa sobre negocios sugere. 

Os pesquisadores medem a forga das relagoes com um coeficiente de correlagao, que varia 
entre 0 e 1. O coeficiente foi defmido antes (em relagao a regressao a media) pelo grau em 
que duas medidas sao determinadas por fatores compartilhados. Uma estimativa muito 
generosa da correlagao entre o sucesso da empresa e a qualidade de seu CEO pode chegar a 
0,30, indicando sobreposigao de 30%. Para apreciar a importancia desse numero, considere a 
seguinte questao: 


Suponha que voce considere varios pares de empresas. As duas empresas em cada par sao de modo geral similares, 

mas o CEO de uma delas e melhor do que o outro. Com que frequencia voce vai descobrir que a empresa com o CEO 
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mais forte e a mais bem-sucedida das duas? — 

Em um mundo bem ordenado e previsivel, a correlagao seria perfeita (1), e encontrariamos o 
CEO mais forte conduzindo a empresa mais bem-sucedida em 100% dos pares. Se o sucesso 
relativo de empresas similares foi determinado inteiramente por fatores que o CEO nao 
controla (chame-os de sorte, se quiser), voce encontrara a empresa mais bem-sucedida 
conduzida pelo CEO mais fraco em 50% do tempo. Uma correlagao de 0,30 implica que 


toparemos com o CEO mais forte conduzindo a empresa mais forte em cerca de 60% dos 
pares — uma melhora de meros 10 pontos percentuais acima de estimativas aleatorias, 
dificilmente o suficiente para alimentar o culto ao heroi dos CEOs que tantas vezes 
testemunhamos. 

Se voce esperava por um valor mais elevado — e a maioria de nos espera —, entao 
deveria tomar isso como um sinal de que e propenso a superestimar a previsibilidade do 
mundo onde vive. Nao se engane: melhorar as chances de sucesso de 1:1 a 3:2 e uma 
vantagem muito significativa, tanto na pista de corrida como nos negocios. Da perspectiva da 
maioria dos que escrevem sobre o mundo empresarial, porem, um CEO com tao pouco 
controle sobre o desempenho nao seria particularmente notavel nem se sua empresa fosse 
bem-sucedida. E dificil imaginar as pessoas fazendo fila nas livrarias do aeroporto para 
comprar um livro que descreve entusiasticamente as praticas de grandes executivos que, na 
media, se saemapenas um pouco melhor que se sairiampor puro acaso. Os consumidores tern 
sede de uma mensagem clara sobre os determinantes do sucesso e do fracasso nos negocios, e 
precisamde historias que ofere^amuma sensa 9 ao de compreensao, por mais ilusoria que seja. 

Em seu penetrante livro, The Halo Effect—, Philip Rosenzweig, professor de administragao 
que mora na Suiga, mostra como a demanda por certeza ilusoria e atendida em dois populares 
generos de livros de negocios: historias da ascensao (normalmente) e da queda 
(ocasionalmente) de individuos e empresas particulares, e analises das diferen^as entre 
empresas bem-sucedidas e nao tao bem-sucedidas. Ele conclui que historias de sucesso e 
fracasso invariavelmente exageram o impacto do estilo de lideran^a e de praticas gerenciais 
nos resultados da empresa, e desse modo a mensagem delas raramente e util. 

Para apreciar o que esta acontecendo, imagine que pe^amos a especialistas em negocios, 
como outros CEOs, para comentar sobre a reputagao do executivo-chefe de uma empresa. Eles 
sabem perfeitamente se a empresa vem prosperando ou decaindo ultimamente. Como vimos 
antes no caso da Google, essa percepgao gera um halo. O CEO de uma empresa bem-sucedida 
provavelmente sera chamado de flexivel, metodico e decidido. Imagine que um ano se passou 
e que as coisas azedaram O mesmo executivo agora e descrito como confuso, inflexivel e 
autoritario. Ambas as describes soamcorretas no momento: parece quase absurdo chamar um 
lider bem-sucedido de inflexivel e confuso, ou um lider em dificuldades de flexivel e 
metodico. 

De fato, o efeito halo e tao poderoso que voce provavelmente se pegara resistindo a ideia 
de que a mesma pessoa e os mesmos comportamentos parecem metodicos quando as coisas 
estao indo bem, e rigidos quando as coisas vao mal. Devido ao efeito halo, compreendemos a 
rela^ao causal do modo inverso: ficamos inclinados a acreditar que a empresa fracassa 
porque seu CEO e inflexivel, quando a verdade e que o CEO parece inflexivel porque a 
empresa esta indo mal. E assim que nascem as ilusoes de compreensao. 

O efeito halo e o vies de resultado se combinam para explicar o extraordinario apelo de 
livros que procuram extrair morais operacionais do exame sistematico de negocios bem- 


sucedidos. Um dos exemplos mais bem conhecidos desse genero e o livro Feitas para durar 
de Jim Collins e Jerry I. Porras. O livro contem uma analise exaustiva de 18 pares de 
empresas rivais, nos quais uma foi mais bem-sucedida do que a outra. Os dados para essas 
comparagoes sao classificagoes de varios aspectos de cultura corporativa, estrategia e 
praticas de gerenciamento. “Acreditamos que todo CEO, gerente e empresario do mundo 
deveria ler este livro”, proclaim o autor. “Voce pode construir uma empresa visionaria.—” 

A mensagem basica de Feitas para durar e outros livros semelhantes e de que praticas 
gerenciais boas podem ser identificadas e que praticas boas serao recompensadas com bons 
resultados. Ambas as mensagens sao um exagero. A comparagao de empresas que foram mais 
ou menos bem-sucedidas e, em grau significativo, uma comparagao entre empresas que 
tiveram mais ou menos sorte. Sabendo a importancia da sorte, voce deve bear particularmente 
desconfiado quando padroes altamente consistentes emergem da comparagao entre empresas 
mais e menos bem-sucedidas. Na presenna da aleatoriedade, padroes regulares so podem ser 
miragens. 

Como a sorte desempenha um grande papel, a qualidade da lideranna e das praticas de 
gerenciamento nao pode ser inferida de modo confiavel das observances de sucesso. E mesmo 
que voce tivesse uma presciencia perfeita de que um CEO fosse dono de uma visao brilhante e 
competencia extraordinaria, ainda assim voce seria incapaz de prever como a empresa iria se 
sair com uma precisao muito maior do que jogando uma moeda—. Na media, a disparidade em 
termos de lucratividade corporativa e retorno de agoes entre as empresas excelentes e as 
menos bem-sucedidas examinada em Feitas para durar diminui para quase nenhuma no 
periodo subsequente ao estudo. A lucratividade media das empresas identificadas no famoso 
In Search of Excellence— (Em busca da excelencia) caiu acentuadamente tambem em um curto 
espago de tempo. Um estudo das empresas mais admiradas (“Most Admired Companies”—) 
publicado pela revista Fortune mostra que ao longo de um periodo de vinte anos, as empresas 
com as piores classificanoes acabaram ganhando retornos de anoes muito mais elevados do 
que a maioria das empresas admiradas. 

V)ce provavelmente esta tentado a pensar em explicanoes causais para essas observances: 
talvez as empresas bem-sucedidas tenham se tornado complacentes, as empresas menos bem- 
sucedidas tenham dado mais duro. Mas esse e o modo errado de pensar no que aconteceu. A 
disparidade media deve diminuir, pois a disparidade original foi devida em boa parte a sorte, 
o que contribuiu tanto para o sucesso das principais empresas como para o desempenho ruim 
das demais. Ja nos deparamos com esse fato estatistico da vida: regressao a media—. 

Historias de como as empresas passam pela ascensao e queda mexem com os leitores, 
oferecendo-lhes aquilo de que a mente humana necessita: uma mensagem simples de triunfo e 
fracasso que identifica causas claras e ignora o poder determinante da sorte e a 
inevitabilidade da regressao. Essas historias induzem e mantem uma ilusao de compreensao, 
fornecendo linoes de pouco valor duradouro para leitores ansiosos para acreditar nelas. 


FALANDO DE PERCEPCAO TARDIA 


“O engano parece obvio, mas e apenas percepqao tardia. Voce nao tinha como saber de antemao.” 

“Ele esta estudando demais essa historia de sucesso, que e excessivamente organizada. Ele se deixou seduzir por unia falacia 
narrativa.” 

“Ela nao tem evidencias para dizer que a empresa e mal gerenciada. Tudo que sabe e que as a goes deles calram. Isso e um 
vies de resultado, parte percepgao tardia, parte efeito halo.” 

“Nao vamos nos deixar levar pelo vies de resultado. Essa foiuma decisao estupida, mesmo que tenha dado certo.” 
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A ilusAo DE VALIDADE 



O Sistema 1 e projetado para tirar conclusoes precipitadas com base empouca evidencia — e 
nao para perceber o tamanho de seus “pulos”. Devi do a WYSIATI, so o que conta e a 
evidencia imediatamente disponivel. Devido a confianga por coerencia, a confianga subjetiva 
que depositamos em nossas opinioes reflete a coerencia da historia que o Sistema 1 e o 
Sistema 2 construiram. A quantidade de evidencia e sua qualidade nao contam muito, pois 
evidencia escassa pode constituir uma historia muito boa. Para algumas de nossas crengas 
mais importantes, nao temos evidencia alguma, exceto o fato de que pessoas que amamos e em 
quern confiamos possuem essas crengas. Considerando o pouco que sabemos, a confianga que 
temos em nossas cren^as e absurda — e tambem essencial. 

A ilusAo de validade 

Muitas decadas atras, passei o que me pareceu um bocado de tempo sob um sol escaldante, 
observando grupos de soldados suados tentando resolver um problema. Eu estava cumprindo o 
servico militar de meu pais no Exercito de Israel, na epoca. Havia terminado a faculdade de 
psicologia e, apos um ano como oficial de infantaria, fui designado para o Departamento de 
Psicologia do Exercito, onde um de meus deveres ocasionais era ajudar a avaliar candidatos 
para treinamento militar. Usavamos metodos que tinham sido desenvolvidos pelo Exercito 
Britanico na Segunda Guerra Mundial. 

Um dos testes, chamado “desafio de grupo sem lider”, era conduzido em um campo de 
obstaculos. Oito candidatos, estranhos entre si, semqualquer insignia de patente e apenas com 
numeros para identificagao, eram instruidos a erguer um comprido tronco do chao e alga-lo 
por cima de um muro com quase 2 metros de altura. O grupo todo tinha de chegar ao outro 
lado do muro sem que o tronco encostasse no muro, e sem que ninguem encostasse no muro. Se 
alguma dessas coisas ocorresse, eram obrigados a informar e comegar de novo. 

Havia mais de uma maneira de resolver o problema. Uma solugao comum era a equipe 
enviar varios homens para o outro lado escalando o tronco enquanto ele era mantido em um 
determinado angulo, como uma vara de pescar gigante, por outros membros do grupo. Ou 
entao alguns soldados trepavam nos ombros de outros e pulavam por cima do muro. O ultimo 
homem teria entao de pular sobre o tronco, mantido em certo angulo pelo resto do grupo, 
escala-lo enquanto os demais seguravam o tronco e a ele suspensos no ar, e pular em 
seguranga para o outro lado. Era comum que a falha ocorresse nesse ponto, o que exigia que 
comegassem tudo novamente. 

Enquanto um colega e eu supervisionavamos o exercicio, tomavamos nota de quern assumia 
o comando, quern tentava liderar mas era rechagado, quao cooperative era cada soldado em 
contribuir para o esforgo de grupo. Viamos quern parecia ser teimoso, submisso, arrogante, 
paciente, esquentado, persistente ou desistente. As vezes testemunhavamos rancor competitive 



quando alguem cuja ideia fora rejeitada pelo grupo ja nao se esforcava tanto. E viamos 
reagoes a crise: quem repreendia um colega cujo erro levara o grupo todo a falhar, quem se 
predispunha a liderar quando a equipe exausta tinha de comecar outra vez. Sob o estresse do 
evento, achavamos nos, a verdadeira natureza de cada homem se revelava. Nossa impressao 
do carater de cada candidato era tao direta e convincente quanto a cor do ceu. 

Apos observar os candidatos fazerem varias tentativas, tinhamos de resumir nossas 
impressoes das capacidades de lideranga dos soldados e determinar, com uma pontuagao 
numerica, quem seria qualificado para treinamento militar. Passavamos algum tempo 
discutindo cada caso e revendo nossas impressoes. A tarefa nao era dificil, porque sentiamos 
ja ter presenciado as habilidades de lideranga de cada soldado. Alguns homens davam 
mostras de ser lideres fortes, outros, de ser covardes ou tolos arrogantes, outros, mediocres, 
mas nao um caso perdido. Alguns poucos pareciam tao fracos que nos os excluiamos como 
possiveis candidatos a uma patente de oficial. Quando nossas multiplas observacoes de cada 
candidato convergiam para uma historia coerente, ficavamos plenamente confiantes em nossas 
avaliacoes e achavamos ter enxergado diretamente o fiituro. O soldado que assumia o 
comando quando o grupo estava com problemas e liderava a equipe no desafio do muro era 
um lider naquele momento. A melhor e obvia suposigao sobre como ele se sairia no 
treinamento, ou em combate, era de que seria tao eficaz nesses casos quanto fora na tarefa. 
Qualquer outra previsao parecia inconsistente com a evidencia diante de nossos olhos. 

Como nossas impressoes sobre o desempenho de cada soldado eram de um modo geral 
coerentes e claras, nossas previsoes formais eram igualmente conclusivas. Uma pontuagao 
simples nos veio a mente e raramente tivemos duvidas ou formamos impressoes conflitantes. 
Estavamos inteiramente inclinados a declarar: “Este aqui nunca vai conseguir”, “Aquele 
sujeito e mediocre, mas deve se sair bem” ou “Ele vai brilhar”. Nao sentiamos necessidade de 
questionar nossos prognosticos, modera-los ou evitar opinioes explicitas. Se alguem nos 
questionasse, porem, estavamos preparados para admitir: “Mas e claro que qualquer coisa 
poderia acontecer.” Estavamos dispostos a fazer essa admissao porque, a despeito de nossas 
impressoes conclusivas sobre os candidatos individual, sabiamos com certeza que nossos 
prognosticos eramemlarga medida inuteis. 

A evidencia de que eramos incapazes de prognosticar o sucesso com precisao era 
esmagadora. De meses em meses tinhamos uma sessao de feedback em que nos informavam 
sobre como os cadetes estavam se saindo na escola de oficiais e podiamos comparar nossas 
avaliacoes com as opinioes dos comandantes que os supervisionavam havia algum tempo. A 
historia era quase sempre a mesma: nossa capacidade de predizer o desempenho na escola era 
desprezivel. Nossos prognosticos foram melhores do que chutes as cegas, mas nao muito. 

Ficamos abatidos por algum tempo apos receber as noticias desencorajadoras. Mas 
estavamos falando do exercito. Uteis ou nao, havia uma rotina a ser seguida e ordens a serem 
obedecidas. Outro grupo de candidatos chegou no dia seguinte. Nos os levamos para o campo 
de obstaculos, apresentamos a tarefa do muro, eles ergueram o tronco e em poucos minutos 



vimos suas verdadeiras naturezas reveladas, tao claramente como antes. A triste verdade 
sobre a qualidade de nossas previsoes nao teve efeito algum no modo como avaliamos os 
candidatos e muito pouco efeito na confianga que sentimos em nossos julgamentos e previsoes 
sobre os individuos. 

O que aconteceu foi notavel. A evidencia global de nosso fracasso previo deveria ter 
abalado nossa confianca nos julgamentos que formavamos a respeito dos candidatos, mas isso 
nao ocorreu. Deveria tambem ter feito com que moderassemos nossas previsoes, mas isso nao 
ocorreu. Sabiamos ser um fato geral que nossas previsoes eram pouco melhores do que chutes 
aleatorios, mas continuamos a sentir e agir como se cada uma de nossas previsoes especificas 
fosse valida. Veio-me a mente a ilusao de Miiller-Lyer, em que sabemos que as linhas sao de 
igual comprimento, mas mesmo assim continuamos a ve-las como sendo de comprimento 
diferente. Fiquei tao impressionado com a analogia que cunhei um termo para nossa 
experiencia: a ilusao de v alidade. 

Eu havia descoberto minha primeira ilusao cognitiva. 


Decadas depois, posso enxergar inumeros temas centrais de meu pensamento — e deste livro 
— nessa velha historia. Nossas expectativas acerca do desempenho fiituro dos soldados foi 
um claro exemplo de substituigao, e da heuristica da representatividade em particular. Tendo 
observado uma hora do comportamento de um soldado numa situacao artificial, julgavamos 
saber ate que ponto ele se sairia bem enfrentando os desafios do treinamento militar e da 
lideranga em combate. Nossas previsoes eram completamente nao regressivas — nao 
tinhamos qualquer reserva em predizer o fracasso ou um sucesso notavel com base em 
evidencia insuficiente. Essa era uma clara ocorrencia de WYSLATI. Tinhamos impressoes 
convincentes do comportamento observado e nenhum modo bom de representar nossa 
ignorancia dos fatores que acabariam por determinar ate que ponto um candidato se sairia bem 
como oficial. 

Olhando para tras, a parte mais impressionante dessa historia e que nosso conhecimento da 
regra geral — de que eramos incapazes de prever — nao teve efeito algum em nossa confianga 
nos casos individuais. Posso ver hoje que nossa reagao foi semelhante a dos alunos de Nisbett 
e Borgida quando lhes contaram que a maioria das pessoas nao ajuda um estranho sofrendo um 
ataque. Eles certamente acreditavam nas estatisticas que lhes eram mostradas, mas as taxas- 
base nao influenciaram sua avaliagao quanto a saber se um individuo que viam no video iria 
ou nao ajudar um estranho. Exatamente como Nisbett e Borgida mostraram, as pessoas muitas 
vezes se mostram relutantes em inferir o particular a partir do geral. 

Confianga subjetiva em um julgamento nao e uma avaliagao raciocinada da probabilidade 
de que esse julgamento esteja correto. Confianga e um sentimento que reflete a coerencia da 
informagao e o conforto cognitivo de processa-la. E sabio levar a serio as admissoes de 
incerteza, mas as declaragoes de confianga elevada informam acima de tudo que um individuo 



construiu uma historia coerente em sua mente, nao necessariamente que essa historia seja 
verdadeira. 


A ilusAo da habilidade para investir 

Em 1984, Amos, eu e nosso amigo Richard Thaler visitamos uma firma de Wall Street. Nosso 
anfitriao, um experiente gerente de investimentos, nos convidara para discutir o papel dos 
vieses de julgamento em investimento. Eu entendia tao pouco de finangas que nao sabia nem o 
que lhe perguntar, mas lembro de um dialogo. “Quando voce vende uma acao”, perguntei, 
“quern compra?”. Ele respondeu com um aceno vagamente dirigido ajanela, dando a entender 
que imaginava o comprador como alguem bem parecido com ele proprio. Isso era estranho: o 
que fazia uma pessoa comprar e a outra vender? O que os vendedores achavam que sabiam 
que os compradores nao sabiam? 

Desde entao, minhas perguntas sobre o mercado de agoes consolidaram-se num enigma 
ainda maior: uma enorme industria parece estar erguida preponderantemente numa ilusao de 
habilidade. Bilhoes de titulos sao negociados na bolsa todos os dias, com muitas pessoas 
comprando as agoes e outras vendendo-as para elas. Nao e incomum que mais de 100 milhoes 
de titulos de um unico grupo de agoes mude de maos em um so dia. A maioria dos 
compradores e vendedores sabe que possui a mesma informagao; eles negociam as agoes 
principalmente porque tern diferentes opinioes. Os compradores acham que o prego e baixo 
demais e com boa probabilidade de subir, enquanto os vendedores acham que o prego e alto 
com boa probabilidade de cair. O enigma e compreender por que tanto compradores como 
vendedores acham que o prego atual esta errado. O que os leva a crer que sabem mais do que 
o mercado sobre qual deveria ser o prego? Para a maioria deles, essa crenga e uma ilusao. 

Em suas linhas gerais, a teoria classica de como o mercado de agoes funciona e aceita por 
todos os participantes do meio. Todo mundo no mercado de investimentos ja leu o 
maravilhoso livro de Burton Malkiel, A Random Walk Down Wall Street (Uma caminhada 
aleatoria por Wall Street). A ideia central de Malkiel e de que o prego de um grupo de agoes 
incorpora todo o conhecimento disponivel sobre o valor da empresa e as melhores previsoes 
sobre o ftituro das agoes. Se algumas pessoas acreditam que o prego de uma agao sera maior 
no dia seguinte, eles compram mais dessa agao hoje. Isso, por sua vez, fara com que o prego 
suba. Se todos os ativos de um mercado estao com o prego correto, ninguem pode esperar 
ganhar ou perder negociando. Pregos perfeitos nao deixam margem para esperteza, mas 
tambem protegem os tolos de sua propria tolice. Hoje sabemos, porem, que a teoria nao esta 
inteiramente correta. Muitos investidores individual perdem constantemente ao negociar, 
proeza que um chimpanze atirando dardos nao seria capaz de igualar. A primeira 
demonstra^ao dessa surpreendente conclusao- foi colhida por Terry Odean, um professor de 
finangas na Universidade de Berkeley que ja foi meu aluno. 

Odean comegou estudando o historico de transagoes de 10 mil contas de corretagem de 
investidores individuais por um periodo de sete anos. Ele conseguiu analisar todas as 


transagoes que os investidores executaram por intermedio dessa empresa, quase 163 mil 
operates. O rico conjunto de dados permitiu a Odean identificar todas as ocorrencias em que 
um investidor vendeu parte de seus titulos em um estoque de agoes e logo depois comprou 
outro estoque. Com essas medidas o investidor revelou que ele (a maioria dos investidores 
eram homens) fazia uma ideia precisa sobre o fiituro dos dois estoques: ele esperava que o 
estoque que escolhesse comprar tivesse um desempenho melhor do que aquele que escolhesse 
vender. 

Para determinar se essas ideias eram bem fundamentadas, Odean comparou os retornos do 
estoque que o investidor havia vendido e do estoque que ele comprara no lugar, no decorrer 
de um ano apos a transa^ao. Os resultados foram inequivocamente ruins. Em media, as a^oes 
que os investidores individual venderam sairam-se melhor do que as que eles compraram, 
por uma margem muito substancial: 3,2 pontos percentuais ao ano, acima e alem dos custos 
significativos de executar as duas transa^oes. 

E importante lembrar que isso e uma constatagao sobre medias: alguns individuos se 
sairam muito melhor, outros, muito pior. Contudo, esta claro que para a grande maioria dos 
investidores individual, tomar uma ducha e nao fazer nada teria sido uma politica melhor do 
que por em pratica as ideias que lhes vieram a mente. Pesquisa posterior feita por Odean e seu 
colega Brad Barber forneceu apoio a essa conclusao. Em um artigo intitulado “Trading Is 
Hazardous to Your Wealth” (Investir e perigoso para sua riqueza), eles mostraram que, em 
media, os investidores mais ativos obtiveram os piores resultados, ao passo que os 
investidores que fizeram menos operates conquistaram os retornos mais altos. Em outro 
artigo, intitulado “Boys Will Be Boys” (Meninos sempre serao meninos), eles mostraram que 
os homens agiam com base em suas ideias inuteis 2 com frequencia significativamente maior do 
que as mulheres, e como resultado as mulheres obtinham melhores resultados de investimento 
que os homens. 

Claro, sempre tern alguem do outro lado de cada transagao; em geral, trata-se de 
institutes fmanceiras e investidores profissionais, que estao prontos para tirar vantagem dos 
erros que os investidores individual cometem ao escolher um estoque de agoes para vender e 
outro para comprar. Pesquisa posterior feita por Barber e Odean langou uma luz sobre esses 
erros. Investidores individual gostam de aplicar seus ganhos a longo prazo vendendo 
vencedoras-, agoes que valorizaram desde que foram adquiridas, e ficando com as agoes que 
estao em baixa, perdedoras. Infelizmente para eles, vencedoras recentes tendem a se sair 
melhor do que perdedoras recentes a curto prazo, de modo que os investidores individual 
negociam as agoes erradas. Eles tambem compram as agoes erradas. Investidores individual 
previsivelmente afluem para empresas que chamam sua atengao porque estao no noticiario. 
Investidores profissionais sao mais seletivos em reagir as noticias-. Essas descobertas 
fornecem alguma justificativa para o apelido de “smart money (dinheiro inteligente) que os 
profissionais das finangas aplicama si mesmos. 

Embora profissionais sejam capazes de tirar uma quantia consideravel dos amadores-, 


poucos traders sao dotados da habilidade necessaria para superar o mercado constantemente, 
se e que ha algum que consegue, ano apos ano. Investidores profissionais, incluindo gerentes 
de fimdos, sao reprovados em um teste basico de habilidade: conquistas constantes. O 
diagnostico para a existencia de qualquer habilidade e a consistencia de diferengas 
individuais nas realiza^oes. A logica e simples: se as diferen^as individuais em um ano 
devem-se inteiramente a sorte, a classificagao de investidores e fiindos ira variar 
erraticamente e a correla^ao ano a ano sera zero. Onde existe habilidade, porem, as 
classifica^oes serao mais estaveis. A continuidade de diferen^as individuais e a medida pela 
qual confirmamos a existencia de habilidade entre golfistas, vendedores de carros, 
ortodontistas e cobradores de pedagio ageis. 

Fundos mutuos de investimento sao geridos por profissionais altamente experientes e 
diligentes que compram e vendem a^oes para atingir os melhores resultados possiveis para 
seus clientes. Entretanto, a evidencia de mais de cinquenta anos de pesquisa e conclusiva: 
para uma grande maioria de gerentes de fundos, a sele9ao das a^oes esta mais para um lance 
de dados do que um jogo de poquer. Normalmente, pelo menos dois em cada tres fundos 
mutuos apresentam desempenho abaixo do desejavel no mercado- como um todo a qualquer 
ano determinado. 

Mais importante, a correlagao ano a ano entre os resultados dos fundos mutuos e muito 
pequena, pouco maior que zero. Os fundos bem-sucedidos em qualquer ano determinado sao 
mais sortudos; tiveram um bom lance dos dados. Ha umconsenso geral entre os pesquisadores 
de que praticamente todos os traders , quer saibam, quer nao — e poucos o sabem —, estao 
disputando um jogo de azar. A experiencia subjetiva dos investidores e de que estao fazendo 
conjecturas informadas e sensatas numa situacao de grande incerteza. Emmercados altamente 
eficientes, contudo, conjecturas sensatas nao sao mais precisas do que chutes no escuro. 


Ha alguns anos tive uma oportunidade incomum de examinar a ilusao de habilidade fmanceira 
de perto. Eu fora convidado para falar perante um grupo de consultores de investimento numa 
firma que fornecia consultoria financeira e outros servigos para clientes muito ricos. Pedi 
alguns dados para preparar minha apresentagao e fui agraciado comumpequeno tesouro: uma 
planilha resumindo os resultados de investimento anuais de cerca de 25 ricos consultores 
anonimos, por oito anos consecutivos. A pontuagao anual de cada consultor (a maioria deles 
homem) era o principal fator determinante para seu bonus de fim de ano. Era uma questao 
simples de classificar os consultores segundo seu desempenho a cada ano e determinar se 
havia diferen^as persistentes de habilidade- entre eles e se os mesmos consultores 
constantemente atingiam melhores resultados para seus clientes ano apos ano. 

Para responder a essa pergunta, calculei os coeficientes de correlagao entre as 
classifica^oes a cada par de anos: ano 1 com ano 2, ano 1 com ano 3 e assimpor diante, ate o 
ano 7 com o ano 8. Isso forneceu 28 coeficientes de correlagao, umpara cada par de anos. Eu 


conhecia a teoria e estava preparado para encontrar pouca evidencia de continuidade de 
habilidade. Mesmo assim, fiquei surpreso em descobrir que a media das 28 correlates era 
0,01. Em outras palavras, zero. As correlates consistentes que indicariam diferengas de 
habilidade nao foram encontradas. Os resultados pareciam o que seria de esperar de uma 
disputa com dados, nao de uma disputa de habilidades. 

Ninguem na empresa parecia ter consciencia da natureza do jogo que seus traders estavam 
jogando. Os proprios consultores sentiam-se como profissionais competentes fazendo um 
trabalho serio, e seus superiores concordavam Na noite anterior a palestra, Richard Thaler e 
eu jantamos com alguns dos principais executivos da firma, as pessoas que decidiam sobre o 
tamanho dos bonus. Pedimos a eles para adivinhar a correlagao ano a ano nas classificagoes 
de consultores individuals. Eles pensaram saber o que estava por vir e sorriram ao dizer “nao 
muito alta” ou “o desempenho certamente flutua”. Rapidamente ficou claro, porem, que 
ninguem esperava que a correlate* media fosse zero. 

Nosso recado para os executivos foi que, pelo menos quando se tratava de construir 
portfolios, a empresa estava recompensando sorte como se fosse habilidade. Isso deveria ter 
constituido uma noticia chocante para eles, mas nao foi assim. Eles nao deram a menor mostra 
de nao acreditar em nos. E como poderiam? Afinal, haviamos analisado seus proprios 
resultados, e eles eram suficientemente sofisticados para ver as implicates, as quais nos 
educadamente nos abstivemos de verbalizar. Prosseguimos tranquilamente com nosso jantar e 
eu nao tinha duvida de que tanto nossas descobertas como suas implicates seriam 
rapidamente varridas para baixo do tapete, e que a vida da empresa seguiria em frente como 
antes. A ilusao de habilidade e mais do que uma mera aberracao individual; ela esta 
profundamente arraigada na cultura do mundo fmanceiro. Fatos que desafiamtais pressupostos 
basicos — e desse modo ameagam o meio de vida e a autoestima das pessoas — 
simplesmente nao sao absorvidos. A mente nao os digere. Isso e particularmente verdadeiro 
sobre estudos estatisticos de desempenho, que fornecem informacao da taxa-base que as 
pessoas em geral ignoram quando vai de encontro a suas impressoes pessoais obtidas com a 
experiencia. 

Na manha seguinte, relatamos nossas descobertas para os consultores, e a reagao deles foi 
igualmente impassivel. Sua propria experiencia de exercer julgamentos cuidadosos sobre 
problemas complexos era muito mais convincente para eles do que um obscuro fato estatistico. 
Quando terminamos, um dos executivos com quern eu jantara na noite anterior me levou para o 
aeroporto. Ele me falou, um pouco na defensiva: “Tenho me saido muito bem na empresa e 
ninguem vai tirar isso de mim.” Eu sorri e fiquei quieto. Mas pensei: “Bom, eu tirei isso de 
voce esta manha. Se o seu sucesso se deveu na maior parte ao acaso, quanto credito voce tern 
direito de reivindicar?” 


O QUE dA apoio As ilusoes de habilidade e validade? 

Ilusoes cognitivas podem ser mais renitentes do que ilusoes visuais. O que voce descobriu 



sobre a ilusao de Muller-Lyer nao mudou o modo como ve as linhas, mas mudou seu 
comportamento. Agora voce sabe que nao pode confiar em sua impressao do comprimento das 
linhas com setas nas pontas, e sabe tambem que no diagrama padrao de Miiller-Lyer nao pode 
confiar no que ve. Quando questionado sobre o comprimento das linhas, voce comunicara sua 
crenga informada, nao a ilusao que continua a ver. Por outro lado, quando meus colegas e eu 
no exercito descobrimos que nossos testes de avaliagao de lideranga hnham pouca validade, 
aceitamos esse fato intelectualmente, mas isso nao teve impacto nem em nossos sentimentos, 
nem em nossas agoes subsequentes. A reagao com que nos deparamos na firma de 
investimentos foi ainda mais extrema. Estou convencido de que a mensagem que Thaler e eu 
transmitimos a ambos os executivos e aos gerentes de portfolio foi instantaneamente relegada 
a um canto escuro da memoria, onde nao causaria dano algum. 

Por que os investidores, tanto amadores como profissionais, acreditam teimosamente que 
podem fazer melhor do que o mercado, contrariamente a uma teoria economica que a maioria 
deles aceita, e contrariamente ao que poderiam aprender com uma avaliacao desapaixonada 
de sua experiencia pessoal? Muitos dos temas de capitulos previos voltam a aparecer na 
explicagao da preValencia e persistencia de uma ilusao de habilidade no mundo das fmangas. 

A causa psicologica mais potente da ilusao e certamente que as pessoas que escolhem 
agoes estao exercendo habilidades de alto nivel. Elas consultam dados e prognosticos 
economicos, examinam informes de rendimentos e relatorios de balancos, avaliam a qualidade 
do gerenciamento de ponta e tambem a competigao. Tudo isso e um trabalho serio que exige 
treinamento extenso, e as pessoas que o fazem tern a experiencia imediata (e valida) de usar 
essas habilidades. Infelizmente, habilidade em avaliar as perspectivas de negocios de uma 
empresa nao e suficiente para transagoes bem-sucedidas comagoes, nas quais a questao-chave 
e se a informa^ao sobre a empresa ja esta incorporada ao prego de sua agao. Falta aos 
investidores aparentemente a habilidade para responder a essa pergunta crucial, mas eles 
parecem ser ignorantes de sua ignorancia. Como descobri ao observar cadetes no campo de 
obstaculos, a confianca subjetiva dos investidores e um sentimento, nao umjulgamento. Nosso 
entendimento do conforto cognitivo e da coerencia associativa situa a confianca subjetiva 
firmemente no Si sterna 1. 

Finalmente, as ilusoes de validade e habilidade sao apoiadas por uma poderosa cultura 
profissional. Sabemos que as pessoas podem manter uma fe inabalavel em qualquer 
proposigao, por mais absurda que seja, quando ela e sustentada por uma comunidade de 
crentes que pensam igual. Dada a cultura profissional da comunidade financeira, nao e de 
surpreender que grande numero de individuos nesse mundo acredite estar entre os poucos 
escolhidos capazes de fazer o que acreditam que os outros nao podem. 

AS ILUSOES DOS GURUS 


A ideia de que o liituro e imprevisivel e solapada diariamente pela facilidade com que o 
passado e explicado. Como apontou Nassim Taleb em A logica cisne negro , nossa tendencia a 



construir narrativas coerentes do passado faz com que nos seja dificil aceitar os limites de 
nossa capacidade de fazer prognosticos. Tudo faz send do quando visto em retro spectiva, fato 
que gums financeiros exploram toda noite ao oferecer relatos convincentes sobre os eventos 
do dia. E nao podemos suprimir a intuigao poderosa de que o que faz sentido em retrospectiva 
hoje era previsivel ontem. A ilusao de que compreendemos o passado fomenta a 
superconfianga em nossa capacidade de prever o future. 

A imagem tao ffequentemente utilizada da “marcha da historia” implica ordem e diregao. 
Marchas, ao contrario de passeios ou caminhadas, nao sao aleatorias. Achamos ser capazes de 
explicar o passado focando seja nos grandes movimentos sociais e nos avangos culturais e 
tecnologicos, seja nas intengoes e capacidades de alguns grandes homens. A ideia de que 
grandes eventos historicos sao determinados pela sorte e profiindamente chocante, embora se 
possa demonstrar que e verdadeira. E dificil pensar na historia do seculo XX, incluindo seus 
grandes movimentos sociais, sem trazer para a discussao o papel de Hitler, Stalin e Mao 
Zedong. Mas houve um momento no tempo, pouco antes de um ovulo ser fecundado, em que 
havia uma chance meio a meio de que o embriao que se tornou Hitler viesse a ser feminino. 
Compondo os tres eventos, houve uma probabilidade de um oitavo de haver um seculo XX 
sem qualquer um dos tres grandes viloes e e impossivel argumentar que a historia teria sido 
aproximadamente a mesma em sua ausencia. A fertilizagao desses tres ovulos trouxe 
consequencias enormes, e torna uma piada a ideia de que acontecimentos de longo prazo sao 
previsiveis. 

E contudo a ilusao de previsao valida permanece intacta, fato que e explorado por pessoas 
cuja profissao e prever — nao apenas especialistas financeiros, como tambem gurus dos 
negocios e da politica. Estates de teve e radio e jornais contam com seus quadros de 
especialistas cujo trabalho e comentar sobre o passado recente e prever o future. O publico 
em geral tern a impressao de que esta recebendo informagao que e de algum modo 
privilegiada, ou pelo menos extremamente perspicaz. E nao ha duvida de que os especialistas 
e seus patroes acreditam genuinamente estar oferecendo tal informagao. Philip Tetlock, um 
psicologo da Universidade da Pensilvania, explicou as previsoes desses assim chamados 
especialistas num estudo marcante realizado durante vinte anos, que publicou em seu livro de 
2005, Expert Political Judgement: How Good Is It? How Can We Know? (Avaliagao politica 
especializada: E boa mesmo? Como vamos saber?) Tetlock langou as bases para qualquer 
discussao fiitura sobre o tema. 

Tetlock entrevistou 284 pessoas que ganhavam a vida “comentando ou oferecendo 
conselhos sobre tendencias politicas e economicas”. Ele lhes pediu para estimar as 
probabilidades de que determinados eventos pudessem ocorrer num fixture nao assim tao 
distante, tanto em regioes do mundo nas quais haviam se especializado como em outras areas 
sobre as quais tivessem menos conhecimento. Gorbachev seria derrubado em um golpe? Os 
Estados Unidos entrariam em guerra no golfo Persico? Que pais iria se tornar o proximo 
grande mercado emergente? Ao todo, Tetlock reuniu mais de 80 mil previsoes. Ele tambem 



perguntou aos especialistas como chegaram a suas conclusoes, como reagiram quando viram 
que estavam errados e como avaliaram evidencias que nao davam apoio a suas posi^oes. 
Pediu-se ainda aos participantes que classificassem as probabilidades de tres resultados 
alternativos para cada caso: a continuidade do status quo; mais de alguma coisa, como 
liberdade politica ou crescimento economico; ou menos dessa mesma coisa. 

Os resultados foram devastadores. Os especialistas se sairam pior do que teria sido se 
tivessem simplesmente indicado probabilidades iguais para cada um dos tres potenciais 
resultados. Em outras palavras, pessoas que passam o tempo, e ganham a vida, estudando um 
assunto particular, produzem previsoes menos exatas do que macacos jogando dardo, que 
teriam distribuido suas escolhas uniformemente pelas op^oes. Mesmo na regiao geopolitica de 
sua especialidade, os analistas nao se sairam significativamente melhor do que os nao 
especialistas. 

Aqueles que conhecem mais fazem prognosticos apenas ligeiramente melhores do que os 
que conhecem menos. Mas os que tern mais conhecimento sao em geral menos confiaveis. O 
motivo e que a pessoa que adquire mais conhecimento desenvolve uma ilusao acentuada de 
sua habilidade e se torna irrealisticamente superconfiante. “Chegamos ao ponto de 
rendimentos profeticos marginais decrescentes com uma rapidez desconcertante”, escreve 
Tetlock. “Nessa era de hiperespecializa^ao academica8, nao ha motivo para supor que os que 
colaboramnos principais jornais — cientistas politicos destacados, especialistas no estudo de 
uma regiao, economistas e assim por diante — sejam sequer um pouco melhores do que 
jornalistas ou leitores atentos do The New York Times na Teitura’ de situates emergentes.” 
Quanto mais famoso o especialista, descobriu Tetlock, mais rebuscado o prognostico. 
“Especialistas muito requisitados”, escreve ele, “eram mais superconfiantes do que seus 
colegas que ganhavamo sustento longe dos holofotes”. 

Tetlock tambem descobriu que os especialistas resistiam a admitir que haviam se enganado, 
e quando eram obrigados a assumir um erro, dispunham de uma ampla cole^ao de desculpas: 
so haviam errado quanto ao momento, um evento imprevisto ocorrera ou haviam se 
equivocado, so que pelos motivos corretos. Especialistas sao apenas humanos, no fim das 
contas. Ficam deslumbrados com seu proprio brilho e odeiam estar enganados. Os 
especialistas sao iludidos nao pelas coisas em que acreditam, mas pelo modo como pensam, 
afirma Tetlock. Ele utiliza a terminologia tirada do ensaio de Isaiah Berlin sobre Tolstoi, “The 
Hedgehog and the Fox” (O porco-espinho e a raposa). Porcos-espinhos “sabem uma grande 
verdade” e tern uma teoria sobre o mundo;22 eles explicam eventos particulars dentro de uma 
estrutura coerente, ficam erigados de impaciencia com quern nao enxerga as coisas da mesma 
maneira que eles e sao confiantes em seus prognosticos. Tambem se mostram especialmente 
relutantes em admitir o erro. Para um porco-espinho, uma previsao malograda quase sempre 
“errada apenas quanto ao timing” ou “passou muito perto”. Sao cheios de opinioes e 
seguran^a, e esse e exatamente o motivo pelo qual os produtores de teve adoram ve-los em 
seus programas. Dois porcos-espinhos em lados diferentes de uma questao, um atacando as 


ideias imbecis do outro, dao uma boa mesa-redonda. 

Raposas, pelo contrario, sao pensadoras complexas. Nao acreditam que um unico grande 
fato conduza a marcha da historia (por exemplo, dificilmente vao aceitar que Ronald Reagan 
acabou sozinho com a guerra ffia confrontando coraj osamente a Uniao Sovietica). Em vez 
disso, as raposas reconhecem que a realidade emerge das interagoes de muitos agentes e 
fore as diferentes, incluindo o acaso cego, muitas vezes produzindo resultados grandes e 
imprevisiveis. Foramas raposas que obtiveramas melhores pontuagoes no estudo de Tetlock, 
embora seu desempenho ainda fosse muito ruim. Elas tern menos probabilidade do que os 
porcos-espinhos de serem convidadas para debates de televisao. 

NAO E CULPA DOS ESPECIALISTAS — O MUNDO E DIFICIL 

O ponto principal deste capitulo nao e que as pessoas que tentam prever o future cometem 
muitos erros; isso nem precisa ser dito. A primeira ligao e que os erros de previsao sao 
inevitaveis porque o mundo e imprevisivel. A segunda e que nao se deve confiar numa 
convicgao muito subjetiva como indicativo de precisao (pouca convicgao pode ser mais 
informativa). 

Tendencias de curto prazo podem ser previstas, e comportamentos e realizagoes podem ser 
previstos comrazoavel precisao a partir de comportamentos e realizagoes anteriores. Mas nao 
devemos esperar que o desempenho em treinamento militar e emcombate seja previsivel com 
base em um comportamento no campo de obstaculos — o comportamento tanto no teste como 
no mundo real e determinado por muitos fatores que sao especificos a situagao particular. 
Retire um membro excessivamente autoconfiante de um grapo de oito candidatos e a 
personalidade de todos os demais parecera mudar. Desvie alguns centimetros a bala de um 
atirador de elite e o desempenho do oficial sera transformado. Nao nego a validade de todos 
os testes — se um teste prediz um resultado importante com uma validade de 0,20 ou 0,30, o 
teste deve ser utilizado. Mas nao espere mais que isso. \bce deve esperar pouco ou nada de 
consultores de investimento de Wall Street que imaginam ser mais precisos que o mercado em 
prever o future dos pregos. E voce nao deve esperar grande coisa de gurus fazendo 
prognosticos de longo prazo — embora eles ate possam oferecer insights valiosos sobre o 
future imediato. A linha que separa o future possivelmente previsivel do future distante e 
imprevisivel ainda esta por ser tragada. 

FALANDO DE HABILIDADE ILUSORIA 

“Ele sabe que o historico indica que o desenvolvimento dessa enfermidade e em grande parte imprevisivel. Como pode ficar tao 
confiante neste caso? Parece uma ilusao de validade.” 

‘‘Ela tern uma historia coerente que explica tudo que sabe, e a coerencia faz com que se sinta bem.” 


“O que leva ele a crer que e mais esperto que o mercado? Sera uma ilusao de habilidade?” 



“Ela e um porco-espinho. Tem uma teoria que explica tudo, e isso llie da a ilusao de compreender o mundo.” 


“A questao nao e se esses especialistas sao bem treinados. Ese o mundo deles e previsivel.” 


— A maxima de origem grega diz algo como: “A raposa sabe muitas coisas; o porco-espinho, apenas uma, mas muito 
importante.” (N. do T.) 
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INTUigOES VERSUS FORMULAS 



Paul Meehl foi um personagem estranho e maravilhoso, e um dos psicologos mais versateis do 
seculo XX. Entre os departamentos em que lecionou na Universidade de Minnesota estavam os 
de psicologia, direito, psiquiatria, neurologia e filosofia. Ele tambem escreveu sobre religiao, 
ciencia politica e aprendizado emratos. Um pesquisador estatisticamente sofisticado e critico 
feroz de alegagoes futeis em psicologia clinica, Meehl era tambem um psicanalista praticante. 
Escreveu ensaios cuidadosos sobre os fiindamentos filosoficos da pesquisa psicologica que 
cheguei quase a decorar quando era aluno de graduagao. Nunca o conheci, mas ele se tornou 
um dos meus herois a partir do momento em que li seu Clinical vs. Statistical Prediction: A 
Theoretical Analysis and a Review of the Evidence (Prognostico clinico versus estatistica: 
uma analise teorica e uma revisao da evidencia). 

No fino volume que ele mais tarde chamou de “meu livrinho perturbador”, Meehl revisou 
os resultados de vinte estudos que haviam analisado se previsoes clinicas baseadas nas 
impressoes subjetivas de profissionais treinados eram mais precisas do que previsoes 
estatlsticas feitas com a combinagao de algumas pontuagoes ou classificagoes segundo uma 
regra. Em um estudo tipico, orientadores treinados fizeram previsoes sobre as notas dos 
calouros ao final do ano letivo. Esses psicologos entrevistaram cada aluno por 45 minutos. 
Tambem tiveram acesso as notas do ensino medio, diversos testes de aptidao e uma 
declaragao pessoal de quatro paginas. O algoritmo estatistico utilizava apenas uma fragao 
dessa informagao: notas do ensino medio e um teste de aptidao. Mesmo assim, a formula foi 
mais precisa do que 11 dentre os 14 orientadores. Meehl registrou conclusoes de um modo 
geral semelhantes em uma variedade de outros resultados de prognosticos, incluindo violagoes 
de condicional, sucesso em treinamento de pilotos e reincidencia criminal. 

Nao e de surpreender que o livro de Meehl tenha provocado choque e descrenga entre 
psicologos clinicos, e a controversia que ele iniciou gerou uma torrente de pesquisa que 
continua fluindo ate hoje, mais de cinquenta anos apos sua publicagao. O numero de estudos 
informando comparagoes de previsoes clinicas e estatisticas aumentou para aproximadamente 
duzentos, mas o placar na disputa entre algoritmos e humanos nao mudou. Cerca de 60% dos 
estudos mostraram precisao significativamente maior em relagao aos algoritmos. As outras 
comparagoes registraram um empate na precisao, mas um empate e o equivalente a uma vitoria 
para as regras estatisticas, que sao normalmente muito menos caras que o julgamento de um 
especialista. Nenhuma excegao foi documentada de forma convincente. 

O alcance de resultados previstos expandiu-se para cobrir variaveis medicas como a 
longevidade de pacientes com cancer, a duragao de estadia em hospitais, o diagnostico de 
doenga cardiaca e a suscetibilidade de bebes a sindrome de morte subita infantil; medidas 
economicas como as perspectivas de sucesso para novos negocios, a avaliagao de riscos de 
credito pelos bancos e a fiitura satisfagao profissional entre trabalhadores; questoes de 



interesse para agendas do governo, incluindo avalia^oes da adequabilidade de pais adotivos, 
chances de reincidencia entre delinquentes juvenis e a probabilidade de outras formas de 
comportamento violento; e resultados variados como a avaliagao de apresentagoes cientificas, 
vencedores de partidas de fiitebol americano e precos fiituros do vinho de Bordeaux. Cada um 
desses dominios envolve um significativo grau de incerteza e imprevisibilidade. Nos os 
descrevemos como “ambientes de baixa validade”. Em todos os casos, a precisao dos 
especialistas foi equiparada ou superada por um simples algoritmo. 

Como Meehl observou com justificado orgulho trinta anos apos a publicagao de seu livro: 
“Nao existe outra controversial na ciencia social que exibe um corpus tao grande de estudos 
qualitativamente diversos sendo apresentados de modo tao uniforme e na mesma diregao 
quanto esta.” 

O economista de Princeton e enologo Orley Ashenfelter forneceu uma demonstragao 
convincente do poder das simples estatisticas em superar especialistas de renome mundial. 
Ashenfelter queria prever o valor fiituro de bons vinhos de Bordeaux com base na informagao 
disponivel no ano emque foramfeitos. Aquestao e importante porque vinhos finos levamanos 
para atingir seu pico de qualidade, e os precos de vinhos maduros de uma mesma vinicola 
variam dramaticamente pelas mesmas vindimas; vinhos engarrafados com intervalos de apenas 
12 meses podem diferir em valor por um fator de dez ou mais—. Uma capacidade de predizer 
os precos fiituros e algo de valor substancial, pois investidores compram vinho, como arte, 
antecipando que seus precos subirao. 

E consenso mais ou menos geral que o efeito da vindima talvez se deva apenas a variagoes 
do clima durante a temporada de cultivo das vinhas. Os melhores vinhos sao produzidos 
quando o verao esta quente e seco, o que torna a industria do vinho em Bordeaux uma 
beneficiaria provavel do aquecimento global. A industria e auxiliada tambempor primaveras 
umidas, que aumentam a quantidade sem afetar muito a qualidade. Ashenfelter converteu esse 
conhecimento convencional em uma formula estatistica que preve o prego de um vinho — para 
uma propriedade qualquer e uma idade qualquer — segundo tres caracteristicas do clima: a 
temperatura media durante a temporada de crescimento do verao, o indice pluviometrico na 
epoca da colheita e o total de chuvas durante o inverno precedente. Sua formula fornece 
prognosticos de prego precisos, para anos e ate decadas no fiituro. De fato, sua formula preve 
os precos fiituros de forma muito mais precisa do que os atuais precos dos vinhos jovens. Esse 
novo exemplo de um“padrao Meehl” desafia as capacidades dos especialistas cujas opinioes 
ajudam a moldar o prego inicial. Isso tambem e um desafio para a teoria economica, segundo a 
qual os precos devem refletir toda a informagao disponivel, incluindo o clima. A formula de 
Ashenfelter e extremamente precisa — a correlagao entre suas previsoes e os pregos reais e 
de mais de 0,90. 

Por que especialistas sao inferiores aos algoritmos? Um dos motivos, assim suspeitou 
Meehl, e que os especialistas tentam ser inteligentes, pensar fora da caixa e consideram 
combinagoes complexas de caracteristicas ao fazer suas previsoes. A complexidade pode 


funcionar em um ou outro caso, mas na maioria das vezes reduz a validade. Combinagoes 
simples de caracteristicas sao melhores. Diversos estudos tern mostrado que os tomadores de 
decisao humanos sao inferiores a uma formula de previsao mesmo quando informados sobre a 
pontuagao sugerida pela formula! Eles acham que sao capazes de levar a melhor sobre a 
formula porque contain com informa^ao adicional sobre o caso, mas na maior parte das vezes 
estao errados. Segundo Meehl, ha poucas circunstancias sob as quais e boa ideia substituir 
uma formula pelo julgamento. Em um famoso experimento mental, ele descrevia uma formula 
que prediz se uma pessoa em particular vai ao cinema nessa noite e notava que esta correto 
desconsiderar a formula se surgisse a informagao de que o individuo quebrou a perna nesse 
dia. O nome “regra da perna quebrada” pegou. A ideia central, e claro, e a de que pernas 
quebradas sao muito raras — bemcomo determinantes. 

Outro motivo para a inferioridade do julgamento dos especialistas e que humanos sao 
incorrigivelmente inconsistentes em fazer julgamentos sumarios de informagao complexa. 
Quando alguem lhes pede para avaliar a mesma informacao duas vezes, eles Ifequentemente 
dao respostas diferentes. A extensao da inconsistencia e muitas vezes um motivo de real 
preocupagao. Radiologistas experimentados- que avaliam raios X do peito como “normal” ou 
“anormal” se contradizem em 20% das vezes quando veem a mesma imagem em ocasioes 
separadas. Um estudo de 101 auditores independentes a quern se pediu para avaliar a 
confiabilidade de auditorias corporativas internas- revelaram grau similar de inconsistencia. 
Uma revisao de 41 estudos separados de confiabilidade de julgamentos- feitos por auditores, 
patologistas, psicologos, gerentes de organizagoes e outros profissionais sugere que esse nivel 
de inconsistencia e tipico, mesmo quando um caso e reavaliado no periodo de poucos minutos. 
Julgamentos pouco confiaveis nao podem ser prognosticadores validos de coisa alguma. 

A inconsistencia disseminada deve-se provavelmente a extrema dependencia de contexto 
do Sistema 1. Sabemos a partir de estudos de priming que estimulos despercebidos em nosso 
ambiente tern substancial influencia emnossos pensamentos e agoes. Essas influencias flutuam 
de um momento a outro. O breve prazer de uma brisa fresca em um dia quente deixa voce 
ligeiramente mais positivo e otimista sobre seja la o que estiver avaliando no momento. As 
perspectivas de um condenado receber condicional podem mudar significativamente durante o 
tempo transcorrido entre os sucessivos intervalos para refeigoes- na agenda de um juiz. Como 
voce possui pouco conhecimento direto do que acontece em sua mente, nunca vai saber que 
poderia ter feito um julgamento diferente ou chegado a uma decisao diferente sob 
circunstancias muito ligeiramente diferentes. Formulas nao sofrem com tais problemas. Dado 
um mesmo input , elas sempre fornecem a mesma resposta. Quando a previsibilidade e fraca 
— o que e o caso na maioria dos estudos revistos por Meehl e seus seguidores —, a 
inconsistencia e destrutiva para qualquer validade prognosticadora. 

A pesquisa sugere uma conclusao surpreendente: para maximizar a precisao de 
prognostico, decisoes finais devem ser deixadas para formulas, especialmente em ambientes 
de baixa validade. Em decisoes de admissao para faculdades de medicina, por exemplo, a 


deter mi nagao final e em geral feita pelos membros da instituigao que entrevistam o candidato. 
A evidencia e fragmentaria, mas ha bases solidas para uma conjectura: conduzir uma 
entrevista provavelmente diminuira a precisao de um procedimento de sele^ao caso os 
entrevistadores tambem tomem as decisoes de admissao finais. Como os entrevistadores sao 
superconfiantes em suas intui^oes, darao peso de mais a suas impressoes pessoais e peso de 
menos a outras fontes de informacao, diminuindo a validade-. De modo semelhante, os 
especialistas que avaliam a qualidade de um vinho imaturo para predizer seu futuro tern uma 
fonte de informacao que quase certamente torna as coisas piores, nao melhores: eles podem 
provar o vinho. Alem do mais, e claro, mesmo que tenham uma boa compreensao dos efeitos 
do clima na qualidade do vinho, eles nao serao capazes de manter a consistencia de uma 
formula. 


O mais importante acontecimento na area desde o trabalho original de Meehl e o famoso artigo 
de Robyn Dawes-, “The Robust Beauty of Improper Linear Models in Decision Making” (A 
robusta beleza dos modelos lineares improprios emtomada de decisoes). Apratica estatistica 
dominante nas ciencias sociais e designar pesos para diferentes prognosticadores seguindo um 
algoritmo, chamado de regressao multipla, que hoje esta compilado em um software 
convencional. A logica da regressao multipla e incontestavel: ela encontra a melhor formula 
montando uma combinacao ponderada dos prognosticadores. Porem, Dawes observou que o 
algoritmo estatistico complexo agrega pouco ou nenhum valor. A pessoa pode se sair 
igualmente bem selecionando uma serie de contagens que tenham alguma validade na predigao 
do resultado e ajustando os valores para torna-los comparaveis (usando escores-Z ou 
categorizacoes). Uma formula que combine esses prognosticadores com pesos iguais sera 
provavelmente tao precisa em prever novos casos quanto a formula de regressao multipla que 
foi ideal na amostra original. Uma pesquisa mais recente foi alem: formulas que atribuem 
pesos iguais a todos os prognosticadores sao muitas vezes superiores, pois nao sao afetadas 
por acidentes de amostragem.- 

O surpreendente sucesso de estrategias de ponderacao equivalente tern uma importante 
implicacao pratica: e possivel desenvolver algoritmos uteis sem qualquer pesquisa estatistica 
previa. Formulas simples de ponderacao equivalente baseadas em estatisticas existentes ou no 
bom-senso sao com frequencia muito boas prognosticadoras de resultados significativos. Em 
um exemplo memoravel, Dawes mostrou que a estabilidade conjugal e bem prevista por uma 
formula: 


frequencia de atividade sexual menos frequencia de brigas 

Voce nao vai querer que seu resultado seja umnumero negativo. 

A conclusao importante dessa pesquisa e que um algoritmo que esta construido no verso de 


um envelope e com frequencia bom o bastante para competir com uma formula idealmente 
ponderada, e decerto bom o bastante para superar o julgamento do especialista. Essa logica 
pode ser aplicada a muitos dommios, indo da selegao de estoques de a^oes por gerentes de 
portfolio as escolhas de tratamento medico feitas por medicos oupacientes. 

Uma aplicagao classica dessa abordagem e um algoritmo simples que salvou as vidas de 
centenas de milhares de crian^as. Os obstetras sempre souberam que uma crian^a que nao esta 
respirando normalmente alguns minutos apos o parto corre serio risco de dano cerebral ou 
morte. Ate a anestesiologista Virginia Apgar intervir em 1953, medicos e parteiras valiam-se 
de sua avaliagao clinica para determinar se um bebe estava sofrendo. Profissionais diferentes 
concentravam-se em indicios diferentes. Alguns observavam problemas de respiragao, 
enquanto outros monitoravam quanto tempo o bebe levava para chorar. Sem um procedimento 
padronizado, sinais perigosos muitas vezes passavam despercebidos, e muitos recem-nascidos 
morriam 


Certo dia, durante o cafe da manha, um residente perguntou a dra. Apgar— como ela faria uma 
avaliagao sistematica de um recem-nascido. “Isso e facil”, respondeu ela. “Da seguinte 
maneira.” Apgar rabiscou rapidamente cinco variaveis (batimento cardiaco, respiragao, 
reflexo, tonus muscular e cor) e tres notas (0, 1 ou 2, dependendo da robustez de cada sinal). 
Percebendo ter feito talvez uma descoberta que qualquer maternidade poderia implementar, 
Apgar comegou a classificar os bebes de acordo com essa regra um minuto depois de 
nascerem. Um bebe com uma pontua^ao total de 8 ou acima disso provavelmente apresentaria 
as seguintes caracteristicas: rosado, contorcendo-se, chorando, fazendo caretas, com um 
batimento de 100 ou mais — em boa forma. Um bebe com uma pontuagao de 4 ou abaixo era 
provavelmente arroxeado, flacido, passivo, com batimento lento ou fraco — necessitando de 
intervencao imediata. Aplicando a escala de Apgar, a equipe das maternidades fmalmente 
passou a contar com padroes consistentes para determinar quais bebes estavam com 
problemas, e a formula recebeu o devido credito como uma importante contribui^ao para 
reduzir a mortalidade infantil. O teste de Apgar ainda e usado diariamente em todas as 
maternidades. O recente Checklist de Atul Gawande fornece inumeros outros exemplos das 
virtudes da checagemde itens e regras simples—. 

A HOSTILIDADE AOS ALGORITMOS 

Desde o inicio, psicologos clinicos reagiram as ideias de Meehl com hostilidade e descren^a. 
Claramente, estavam possuidos de uma ilusao de habilidade quanto a sua propria capacidade 
de fazer prognosticos de longo prazo. Pensando bem, e facil perceber como a ilusao se formou 
e e facil se solidarizar coma rejei^ao dos clinicos a pesquisa de Meehl. 

A evidencia estatistica de inferioridade clinica contradiz a experiencia diaria dos clinicos 
quanto a qualidade de suas avaliagoes. Psicologos que trabalham com pacientes tern muitos 


pressentimentos durante cada sessao de terapia, antecipando como o paciente vai reagir a uma 
intervengao, conjecturando sobre o que ocorrera a seguir. Muitos desses pressentimentos sao 
confirmados, ilustrando a realidade da habilidade clinica. 

O problema e que os julgamentos corretos envolvem previsoes de curto prazo no contexto 
da entrevista terapeutica, habilidade em que os profissionais tern muitos anos de pratica. As 
tarefas em que eles tipicamente falham exigem previsoes de longo prazo sobre o future do 
paciente. Essas sao bem mais dificeis, mesmo as melhores formulas saem-se apenas 
modestamente bem, e sao ainda tarefas que os clinicos nunca tiveram oportunidade de 
aprender adequadamente — eles teriam de esperar anos pelo feedback, em vez de receber o 
feedback instantaneo da sessao clinica. Porem, a linha entre o que os clinicos podem fazer 
bem e o que nao podem fazer bem de modo algum nao e obvia, e certamente nao e obvia para 
eles. Eles sabem que sao habilidosos, mas nao necessariamente sabem os limites de suas 
habilidades. Nao surpreende, assim, que a ideia de uma combina 9 ao mecanica de algumas 
variaveis sobrepujar a sutil complexidade do julgamento humano parega a clinicos experientes 
obviamente errada. 

O debate sobre as virtudes dos prognosticos clinica e estatistica sempre tiveram uma 
dimensao moral. O metodo estatistico, escreveu Meehl, foi criticado por clinicos tarimbados 
como “mecanico, atomistico, cumulativo, ordinario, artificial, absurdo, arbitrario, incomplete, 
obtuso, pedante, fragmentario, trivial, forgado, estatico, superficial, rigido, esteril, academico, 
pseudocientifico e cego”. O metodo clinico, por outro lado, ja foi enaltecido por seus 
propositores como “dinamico, global, significativo, holistico, sutil, solidario, padronizado, 
organizado, rico, profiindo, genuino, sensivel, sofisticado, real, vivo, concrete, natural, 
realista e compreensivo”. 

Essa e uma atitude que podemos todos reconhecer. Quando um humano compete com uma 
maquina, seja o lendario gigante John Henry abrindo tune is ferroviarios na montanha com seu 
martelo, seja o genio enxadrista Garry Kasparov enffentando o computador Deep Blue, nossas 
simpatias sao dirigidas ao nosso semelhante humano. A aversao a algoritmos tomando 
decisoes que afetam humanos esta enraizada na forte preferencia que muitas pessoas tern pelo 
natural sobre o sintetico ou artificial. Pergunte a qualquer pessoa se ela preferiria comer uma 
maga cultivada de modo organico ou industrial, e a maioria vai responder que prefere a fruta 
“100% natural”. Mesmo depois de serem informadas que as duas magas tern o mesmo gosto, 
identico valor nutricional e sao igualmente saudaveis, ainda assim a maioria vai preferir a 
fruta organica—. Ate os produtores de cerveja ja descobriram que podem aumentar as vendas 
escrevendo “100% natural” ou “sem conservantes” no rotulo. 

A profunda resistencia a desmistificagao da expertise e ilustrada pela reagao da 
comunidade enologa europeia a formula de Ashenfelter para predizer o pre^o dos vinhos de 
Bordeaux. A formula de Ashenfelter atendia uma prece: seria de se esperar que os amantes de 
vinho do mundo todo ficariam agradecidos a ele por melhorar de modo demonstravel sua 
capacidade de identificar os vinhos que mais tarde seriam bons. Nada disso. A reagao nos 


circulos de enologos franceses, escreveu o New York Times, variou “em algum ponto entre 
violenta e histerica”. Ashenfelter relata que um deles chamou sua descoberta de “ridlcula e 
absurda”. Outro zombou: “E como julgar filmes semve-los de verdade.” 

O preconceito contra algoritmos e intensificado quando as decisoes sao significativas. 
Meehl observou: “Nao sei muito bem como aliviar o horror que alguns medicos parecem 
sentir quando imaginam um caso tratavel tendo seu tratamento negado porque uma equagao 
‘cega, mecanica’ o classificou erroneamente.” Por outro lado, Meehl e outros proponentes de 
algoritmos tern defendido fortemente que e antietico apoiar-se em julgamentos intuitivos para 
decisoes importantes se um algoritmo que cometera poucos erros esta disponivel. O argumento 
racional deles e convincente, mas depoe contra uma realidade psicologica persistente: para a 
maioria das pessoas, a causa do erro faz diferenga. A historia de uma crianga morrendo 
porque um algoritmo cometeu um erro e mais pungente do que a historia da mesma tragedia 
ocorrendo como resultado de erro humano, e a diferenga na intensidade emocional e 
prontamente traduzida emuma preferencia moral. 

Felizmente, a hostilidade a algoritmos provavelmente ira abrandar a medida que seu papel 
na vida cotidiana continuar a se expandir. Procurando livros ou musica de que podemos 
gostar, apreciamos as recomendagoes geradas por um software. Nao nos surpreendemos nem 
um pouco que decisoes sobre limites de credito sejam tomadas sem qualquer intervengao 
direta de algumjulgamento humano. Estamos cada vez mais expostos a diretrizes que possuem 
a forma de simples algoritmos, como a proporgao entre os niveis de colesterol bom e ruim que 
devemos atingir a qualquer custo. Atualmente o publico esta bastante ciente de que formulas 
podem se sair melhor do que humanos em algumas decisoes criticas no mundo dos esportes: 
quanto dinheiro uma equipe profissional deve gastar com determinados jogadores novatos ou 
quando tentar o chute no quarto down. A lista cada vez maior de tarefas atribuidas a 
algoritmos deve acabar por reduzir o desconforto que a maioria das pessoas sente quando 
encontra pela primeira vez o padrao de resultados que Meehl descreveu em seu perturbador 
livrinho. 


APRENDENDO COM MEEHL 

Em 1955, entao umjovemtenente de 21 anos nas Forgas de Defesa de Israel, fui incumbido de 
criar um sistema de entrevista para todo o Exercito. Se voce esta imaginando por que tal 
responsabilidade deveria ser imposta sobre alguem tao jovem, tenha em mente que o proprio 
Estado de Israel tinha apenas 7 anos de idade na epoca; todas as suas instituigoes estavam em 
construgao, e alguem precisava construi-las. Por mais esquisito que parega hoje, minha 
graduagao em psicologia provavelmente me qualificava como o psicologo mais bem treinado 
do Exercito. Meu supervisor direto, um pesquisador brilhante, era formado em quimica. 

Uma entrevista de rotina ja era utilizada quando recebi minha missao. Todo soldado 
convocado para o Exercito completava uma bateria de testes psicometricos, e cada homem 
considerado para servir em combate era entrevistado para uma avaliagao de personalidade. O 



objetivo era atribuir ao recruta uma pontuagao de aptidao geral para o combate e encontrar a 
melhor combinagao para sua personalidade entre as varias divisoes: infantaria, artilharia, 
tanques e assimpor diante. Os proprios entrevistadores por sua vez eramjovens recrutados, 
selecionados para a incumbencia em virtude de sua elevada inteligencia e interesse em lidar 
com pessoas. A maioria era de mulheres, que na epoca estavam dispensadas de servir em 
combate. Treinadas durante algumas semanas em como conduzir uma entrevista de 15 a vinte 
minutos, elas eram encorajadas a cobrir uma gama de topicos e a formar uma impressao geral 
de como o recruta ia se sair no exercito. 

Infelizmente, avaliagoes de acompanhamento ja haviam indicado que esse procedimento de 
entrevista era quase inutil em predizer o sucesso liituro de recrutas. Fui instruido a 
desenvolver uma entrevista que fosse mais util, mas que nao tomasse mais tempo. Tambem fui 
orientado a experimentar a nova entrevista e avaliar sua precisao. Da perspectiva de um 
profissional serio, eu era tao qualificado para a tarefa quanto seria para construir uma ponte 
sobre o rio Amazonas. 

Felizmente, eu ja havia lido o “livrinho” de Paul Meehl, que fora publicado apenas um ano 
antes. Fiquei convencido pelo seu argumento que regras simples estatisticas sao superiores a 
julgamentos “clinicos” intuitivos. Conclui que a entrevista ate entao utilizada falhara ao menos 
em parte porque permitia aos entrevistadores fazer o que achavammais interessante, ou seja, 
aprender sobre a dinamica da vida mental do entrevistado. Em vez disso, deveriamos utilizar 
o tempo limitado de que dispunhamos para obter o maximo de informagao especifica possivel 
sobre a vida do entrevistado em seu ambiente normal. Outra ligao que aprendi com Meehl era 
de que deveriamos abandonar o procedimento em que as avaliagoes globais do recruta feitas 
pelos entrevistadores determinavam a decisao final. O livro de Meehl sugeria que tais 
avaliagoes nao eram confiaveis e que resumos estatisticos de atributos avaliados 
separadamente atingiriam validade maior. 

Decidi por um procedimento em que os entrevistadores avaliariam diversos tragos de 
personalidade relevantes e dariam notas separadamente para cada um. A contagem final de 
adequagao para servir em combate seria calculada segundo uma formula padronizada, sem 
nenhum input adicional dos entrevistadores. Elaborei uma lista de seis caracteristicas que 
pareciam relevantes para o desempenho numa unidade de combate, incluindo 
“responsabilidade”, “sociabilidade” e “orgulho masculino”. Depois escrevi, para cada 
caracteristica, uma serie de questoes factuais sobre a vida do individuo antes de seu 
alistamento, incluindo o numero de diferentes trabalhos que ele tivera, quao assiduo e pontual 
fora em seu trabalho ou estudos, a frequencia de suas interagoes com amigos e seu interesse e 
participagao em esportes, entre outras coisas. A ideia era avaliar tao objetivamente quanto 
possivel ate que ponto o recruta se saira bem em cada dimensao. 

Concentrando-me em questoes padronizadas, factuais, eu esperava combater o efeito halo, 
em que primeiras impressoes favoraveis influenciam julgamentos posteriores. Como 
precaugao extra contra halos, instrui os entrevistadores a percorrer as seis caracteristicas 



numa sequencia fixa, classificando cada trago numa escala de cinco pontos antes de passar a 
seguinte. E foi isso. Informei os entrevistadores que nao precisavamse preocupar como futuro 
ajuste dos recrutas a vida militar. Sua unica tarefa era extrair fatos relevantes sobre o passado 
deles e usar essa informagao para pontuar a dimensao de cada personalidade. “Sua fiingao e 
fornecer medidas confiaveis”, disse a eles. “Deixem a validade preditiva para mim”, com o 
que eu queria dizer a formula que eu ia projetar para combinar suas classificagoes especlficas. 

Os entrevistadores chegaram perto de um motim Aquelas pessoas j ovens e brilhantes nao 
gostaram nem um pouco de receber ordens, de alguem muito pouco mais velho do que eles 
proprios, para mudar sua intuigao e foco inteiramente para entediantes perguntas factuais. Um 
deles se queixou: “\bce esta nos transformando emrobos!” Entao fiz uma concessao. “Fagam 
a entrevista exatamente como instrui”, disse-lhes, “e quando terminarem, fagam como 
quiserem: fechem os olhos, tentem imaginar o recruta como um soldado, e atribuam a ele uma 
pontuagao numa escala de 1 a 5”. 

Centenas de entrevistas foram conduzidas por esse novo metodo e alguns meses depois 
recebemos as avaliagoes do desempenho dos soldados das maos dos oficiais comandantes das 
unidades para as quais eles haviam sido destacados. Os resultados nos deixaram satisfeitos. 
Como sugeria o livro de Meehl, o novo procedimento de entrevista teve uma melhora 
substancial sobre o antigo. A soma de nossas seis classificagoes previa o desempenho dos 
soldados muito mais precisamente do que as avaliagoes globais do metodo de entrevista 
precedente, embora fosse longe de perfeito. Haviamos progredido do “completamente inutil” 
ao “moderadamente util”. 

A grande surpresa para mim foi que o julgamento intuitivo elaborado pelos entrevistadores 
no exercicio de “fechar os olhos” tambem se saiu muito bem, na verdade, tao bem quanto a 
soma das seis classificagoes especlficas. Aprendi com a descoberta uma ligao que nunca 
esqueci: intuigao agrega valor ate a justamente ridicularizada entrevista de selegao, mas 
somente apos uma coleta disciplinada de informagao objetiva e uma pontuagao disciplinada 
de caracteristicas isoladas. Estabeleci uma formula que dava a avaliagao “feche os olhos” o 
mesmo peso da soma das classificagoes de seis caracteristicas. Uma ligao mais geral que 
aprendi com esse episodio foi de nao confiar simplesmente no julgamento intuitivo — seja o 
seu, seja o de outros —, mas tambem de nao despreza-lo. 

Cerca de 45 anos depois, apos ganhar o Premio Nobel em economia, tornei-me por um 
breve periodo uma celebridade em Israel. Em uma de minhas visitas, alguem teve a ideia de 
me levar para dar uma volta por minha velha base do exercito, que ainda abrigava a unidade 
que entrevista novos recrutas. Fui apresentado a oficial comandante da Unidade de Psicologia, 
e ela descreveu para mim sua pratica corrente de entrevistas, que nao mudara muito do sistema 
que eu havia elaborado; havia, como vimos, uma consideravel quantidade de pesquisa 
indicando que as entrevistas ainda funcionavam bem Quando terminou de descrever como as 
entrevistas eram conduzidas, a oficial acrescentou: “Depois a gente dizpara eles: ‘Fechem os 
olhos.’” 



FA£A VOCE MESMO 


A mensagem deste capitulo e prontamente aplicavel a outras tarefas que nao tomar decisoes 
sobre a capacidade humana para um exercito. Implementar procedimentos de entrevista no 
espirito de Meehl e Dawes exige relativamente pouco esforgo, mas substancial disciplina. 
Suponha que voce necessite contratar um representante de vendas para sua empresa. Se voce 
leva a serio a tarefa de contratar a melhor pessoa possivel para o cargo, eis o que deve fazer. 
Primeiro, selecione algumas caracteristicas que sejam pre-requisitos para o sucesso nessa 
posigao (proficiencia tecnica, personalidade cativante, confiabilidade e assim por diante). 
Nao exagere — seis dimensoes e um bom numero. As caracteristicas que voce escolheu 
devem ser o mais independentes possiveis umas das outras, e voce deve sentir que e capaz de 
aferi-las de modo confiavel fazendo algumas questoes factuais. Em seguida, faca uma lista 
dessas questoes para cada caracteristica e pense em como vai atribuir pontuagoes, digamos, 
numa escala de 1-5. Voce deve fazer uma ideia do que vai chamar de “muito ffaco” ou “muito 
forte”. 

Esses preparativos nao devem lhe tomar mais do que meia hora ou algo assim, um pequeno 
investimento que pode fazer uma diferenca significativa na qualidade das pessoas que voce 
contrata. Para evitar efeitos halo, voce deve coligir a informagao sobre uma caracteristica de 
cada vez, pontuando cada uma antes de passar a seguinte. Nao pule nenhuma. Para avaliar 
cada candidato, some as seis contagens. Como voce e o encarregado da decisao final, voce 
nao deve “fechar os olhos”. Tome a firme decisao de que ira contratar o candidato cuja 
pontuacao final seja a mais alta, mesmo que haja outro de quern gostou mais — tente resistir 
ao seu desejo de inventar pernas quebradas para mudar a classificacao. Uma vasta quantidade 
de pesquisa oferece uma promessa: ha uma probabilidade muito maior de voce encontrar o 
melhor candidato usando esse procedimento do que fazendo o que normalmente as pessoas 
fazemnessas situates, ou seja, ir para a entrevista despreparado e fazer a escolha com base 
numjulgamento intuitivo global, como “Olhei em seus olhos e gostei do que vi”. 

FALANDO DE JULGAMENTOS VERSUS FORMULAS 


“Sempre que podemos substituir o julgfimento humano por uma formula, devemos ao menos leva-la em consideraqao.” 

“Ele acha que seus julgamentos sao complexos e sutis, mas uma combina9ao simples de pontua95es provavelmente daria mais resultado.” 

“\bmos decidir de antemao que peso atribuir aos dados que temos sobre o desempenho passado do candidato. De outro modo, daremos peso demais a nossa 
impressao com base nas entrevistas.” 
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INTUigAO DE ESPECIALISTA: QUANDO PODEMOS CONFIAR? 



Controversias profissionais despertam o que ha de pior nos academicos. Periodicos 
cientificos ocasionalmente publicam esses debates, muitas vezes comegando com a critica ao 
trabalho alheio, seguida de uma replica e uma treplica. Sempre achei esses debates uma perda 
de tempo. Principalmente quando a critica original e feita em palavras duras, a replica e a 
treplica sao muitas vezes exercicios no que costumo chamar de sarcasmo para iniciantes e 
sarcasmo avan^ado. As replicas raramente fazem qualquer concessao a uma critica mordaz, e 
quase nunca ouvi falar de uma treplica que admita que a critica original tenha sido mal 
dirigida ou de algum modo equivocada. Em algumas ocasioes respondi a criticas que achei 
grosseiramente enganosas, pois deixar de responder pode ser interpretado como admissao de 
erro, mas nunca achei trocas de hostilidades algo instrutivo. Procurando outra maneira de lidar 
com as discordancias, empreendi algumas “colabora^oes entre adversaries”, em que 
estudiosos que discordam sobre a ciencia concordam em escrever um artigo em coautoria 
sobre suas diferen^as, e as vezes conduzemuma pesquisa juntos. Em situates particularmente 
tensas, a pesquisa e moderada por um arbitro-. 

Minha colabora^ao mais gratificante e produtiva com um adversario foi com Gary Klein, o 
lider intelectual de uma associagao de teoricos e praticos que nao apreciam o tipo de trabalho 
que fago. Eles se intitulam estudiosos de Naturalistic Decision Making (Tomada de Decisao 
Naturalista), ou NDM, na sigla em ingles, e a maioria trabalha em organizagoes onde 
frequentemente estudam como os especialistas operam. Os NDMs rejeitam terminantemente o 
foco em vieses na abordagem de heuristicas e vieses. Criticam esse modelo como sendo 
abertamente voltado a ffacassos e orientado antes por experimentos artificiais do que pelo 
estudo de pessoas reais fazendo coisas que importam. Eles sao profimdamente ceticos sobre o 
valor de usar algoritmos rigidos para substituir o julgamento humano, e Paul Meehl nao esta 
entre seus herois. Gary Klein tern articulado essa posi^ao^ com eloquencia durante muitos 
anos. 

Dificilmente podemos dizer que foi o inicio de uma bela amizade, mas a historia nao se 
resume a isso. Eu nunca acreditei que a intuigao sempre induz a erro. Tambem tornei-me um 
admirador dos estudos de Klein sobre a pericia de bombeiros desde que vi o rascunho de um 
paper que ele escreveu na decada de 1970, e fiquei impressionado com seu livro Fontes de 
poder, que em grande parte analisa como profissionais experientes desenvolvem habilidades 
intuitivas. Convidei-o para unirmos formas numa tentativa de mapear a fronteira que separa as 
maravilhas da intuigao de suas falhas. Ele ficou intrigado com a ideia e seguimos em fiente 
com o projeto — sem ter a menor certeza do sucesso. Determinamo-nos a responder a uma 
pergunta especifica: Quando e possivel confiar num profissional experiente que alega ter uma 
intui^ao? Era obvio que Klein estaria mais disposto a acreditar, e eu seria mais cetico. Mas 
seriamos capazes de concordar quanto aos principios para responder a questao geral? 


Durante sete ou oito anos tivemos muitas discussoes, resolvemos muitas discordancias, 
quase rompemos a parceria em mais de uma ocasiao, escrevemos inumeros rascunhos, 
ficamos amigos e, por fim, publicamos um artigo conjunto com um titulo que conta a historia: 
“Conditions for Intuitive Expertise: A Failure to Disagree” (Condi^oes para a pericia 
intuitiva: umfracasso emdiscordar). De fato, nao encontramos problemas reais sobre os quais 
discordar — mas tampouco concordamos de fato. 

MARAVILHAS E FALHAS 

O best-seller de Malcolm Gladwell, Blink: a decisao num pis car de olhos, apareceu quando 
Klein e eu trabalhavamos no projeto, e foi reconfortante ver que estavamos de acordo sobre o 
livro. Gladwell o inicia com a memoravel historia de especialistas em arte diante de um 
objeto que e descrito como um exemplo magnifico de kouros-, uma escultura de menino em 
movimento. Varios especialistas tiveram reagoes fortemente viscerais: sentiam la no fundo 
que a estatua era falsa, mas eram incapazes de articular o que havia nela que os deixava 
desconfortaveis. Todo mundo que leu o livro — milhoes de pessoas — lembra dessa historia 
como um triunfo da intu^ao. Os especialistas concordaram que sabiam que a escultura era 
falsa sem saber como sabiam — a verdadeira defmigao de intuigao. Essa historia parece 
sugerir que uma busca sistematica pelo indicio que guiou os especialistas teria falhado, mas 
Klein e eu rejeitamos essa conclusao. De nosso ponto de vista, fazer essa investigate era 
necessario, e se conduzida da maneira apropriada (o que Klein sabe como fazer), 
provavelmente teria sido bem-sucedida. 

Embora muitos leitores do exemplo do kouros estivessem certamente atraidos pela visao 
quase magica da intuigao do especialista, o proprio Gladwell nao defende essa posito. Em 
um capitulo posterior, ele descreve um fracasso macigo da intuigao: os norte-americanos 
elegeram o presidente Harding, cuja unica qualifica^ao para o cargo era parecer perfeito para 
o papel. Alto, com queixo quadrado, era a imagem irretocavel do lider forte e decidido. As 
pessoas votaram em alguem que parecia forte e decidido sem qualquer outro motivo para 
acreditar que era. Uma previsao intuitiva sobre como Harding iria se sair como presidente 
surgiu como substitute de uma pergunta por outra. Um leitor deste livro ja deve saber que 
uma intui^ao desse tipo nao se deixa abalar assimtao facilmente. 

INTUigAO COMO RECONHECIMENTO 

As primeiras experiences a moldar a visao de Klein sobre intui^ao foram radicalmente 
diferentes das minhas. Meu pensamento se formou quando observei a ilusao de validade em 
mim mesmo e quando li as demonstrates de Paul Meehl sobre a inferioridade do prognostico 
clinico. Por sua vez, a visao de Klein foi formada por seus estudos iniciais de comandantes de 
brigada de incendio (chefes de equipes de bombeiros). Ele os seguia quando combatiam 
incendios e mais tarde entrevistava o lider sobre o que pensava ao tomar suas decisoes. Como 
descreveu Klein em nosso artigo conjunto, ele e seus colaboradores 


investigavam como os comandantes eram capazes de tomar boas decisoes sem comparar opgoes. A hipotese inicial era 
que os comandantes restringiam sua analise a apenas um par de opgoes, mas a hipotese se mostrou incorreta. Na 
verdade, os comandantes em geral pensavam numa unica opgao, e isso era tudo de que precisavam. Eles conseguiam 
se apoiar no repertorio de padroes que haviam compilado durante mais de uma decada tanto na experiencia real como 
virtual para identificar uma opgao plausivel, que primeiro consideravam. Eles avaliavam essa opgao simulando-a 
mentalmente para ver se funcionaria na situagao que estavam enfrentando. [...] Se o curso da agao que estavam 
considerando parecia apropriado, eles a implementavam. Se tivesse alguma falha, eles a modificavam. Se nao podiam 
modifica-la facilmente, voltavam-se para a opgao mais plausivel seguinte e executavam o mesmo procedimento ate que 
um curso de agao fosse encontrado. 

Klein elaborou essa descrigao em uma teoria de tomada de decisao que chamou de modelo de 
decisao por reconhecimento evocado (; recognition-primed decision, ou RPD), que se aplica a 
bombeiros, mas tambem descreve a pericia em outros dormnios, incluindo o xadrez. O 
processo envolve tanto o Sistema 1 como o Sistema 2. Na primeira fase, um piano 
experimental vem a mente por meio de uma funcao automatica da memoria associativa — o 
Sistema 1. A fase seguinte e um processo deliberado em que o piano e estimulado mentalmente 
para verificar se vai funcionar — uma operagao do Sistema 2. O modelo da tomada de 
decisao intuitiva como um reconhecimento de padrao desenvolve ideias introduzidas ha algum 
tempo por Herbert Simon, talvez o unico estudioso reconhecido e admirado como heroi- e 
figura fiindadora por todos os clas e tribos rivais no estudo da tomada de decisao. Citei a 
dcfinigao de intuigao de Herbert Simon na introdugao, mas vai fazer mais sentido quando eu 
repeti-la agora: “A situagao forneceu um indicio; esse indicio deu ao especialista acesso a 
informacao armazenada em sua memoria, e a informacao fornece a resposta. A intuigao nao e 
nada mais, nada menos que reconhecimento.-” 

Essa forte declaragao reduz a magica aparente da intuigao a experiencia cotidiana da 
memoria. Nos nos maravilhamos com a historia do bombeiro que sente um impulso repentino 
de fUgir de uma casa pegando fogo pouco antes que ela desabe, porque o bombeiro sabe 
intuitivamente do perigo “sem saber como ele sabe-”. Contudo, tambem nao sabemos como 
sabemos imediatamente que uma pessoa que vemos ao entrar em um lugar e nosso amigo Peter. 
A moral da observagao de Simon e que o misterio de saber sem saber nao e um traco 
distintivo da intuigao; e a norma da vida mental. 

ADQUIRINDO HABILIDADE 

De que maneira a informagao que sustenta a intuigao fica “armazenada na memoria”? Certos 
tipos de intuigoes sao adquiridos muito rapidamente. Herdamos de nossos ancestrais uma 
grande facilidade emaprender quando estamos assustados. Na verdade, uma unica experiencia 
muitas vezes e suficiente para estabelecer aversao e medo a longo prazo. Muitos de nos tern 
uma lembranga visceral de um simples prato duvidoso que ainda nos deixa vagamente 
relutantes de voltar a um restaurante. Todo mundo fica mais tenso ao se aproximar de um lugar 


onde um evento desagradavel ocorreu, mesmo quando nao existe motivo para supor que va 
acontecer outra vez. Para mim, um lugar assim e a ladeira que leva ao aeroporto de Sao 
Francisco, onde anos atras um motorista, em um momento de raiva no transito, seguiu-me 
desde a via expressa, baixou o vidro e vociferou obscenidades para mim. Nunca soube o que 
causou seu odio, mas lembro de sua voz toda vez que passo pelo lugar a caminho do 
aeroporto. 

Minha lembran^a do incidente do aeroporto e consciente e explica inteiramente a emo?ao 
que a acompanha. Em inumeras ocasioes, porem, voce pode se sentir desconfortavel em um 
lugar particular ou quando alguem usa alguma expressao particular sem ter uma lc mb rang a 
consciente do evento disparador. Em retrospecto, voce vai rotular o desconforto como uma 
intuigao, se ele for seguido de uma experiencia ruim. Esse modo de aprendizado emocional 
esta relacionado de perto com o que aconteceu nos famosos experimentos de condicionamento 
de Pavlov, em que caes aprendiam a reconhecer o toque de uma campainha como um sinal de 
que a comida estava chegando. O que os caes de Pavlov aprendiam pode ser descrito como 
uma expectativa aprendida. Medos aprendidos sao adquiridos ainda mais facilmente. 

O medo tambem pode ser aprendido — com grande facilidade, de fato — antes por 
palavras do que pela experiencia. O bombeiro que teve o “sexto sentido” do perigo 
certamente encontrara diversas ocasioes para discutir e refletir sobre tipos de incendios em 
que nao se envolvera e para ensaiar em sua mente quais poderiam ser os indicios e como ele 
deveria reagir. Como lembro por experiencia, umjovem comandante de pelotao semqualquer 
vivencia em combate ficara mais tenso ao conduzir as tropas por um desfiladeiro estreito, pois 
ele aprendeu a identificar o terreno como favorecendo uma emboscada. Pouca repetigao e 
necessaria para o aprendizado. 

Aprendizado emocional pode ser rapido, mas o que consideramos como “pericia” em geral 
leva um longo tempo para ser desenvolvido. A aquisigao de pericia em tarefas complexas 
como xadrez de alto nivel, basquete profissional ou combate ao fogo e intrincada e lenta 
porque a pericia em um dominio nao e uma habilidade unica, mas antes uma ampla colegao de 
mini-habilidades. Xadrez e um bom exemplo. Um jogador perito pode compreender uma 
posigao complexa a um olhar, mas leva anos para desenvolver esse nivel de capacidade. 
Estudos de mestres enxadristas mostraram que pelo menos 10 mil horas de pratica 
dedicada- (cerca de seis anos jogando xadrez cinco horas por dia) sao exigidas para atingir o 
nivel mais alto de desempenho. Durante essas horas de concentragao intensa, um jogador de 
xadrez serio fica familiarizado com milhares de configuragoes, cada uma consistindo em um 
arranjo de pegas correlacionadas que podemameagar ou defender umas as outras. 

O aprendizado de xadrez de alto nivel pode ser comparado ao aprendizado da leitura. Um 
aluno de primeiro ano da duro para reconhecer letras individual e agrega-las em silabas e 
palavras, mas um bom leitor adulto percebe frases inteiras. Um leitor perito conquistou 
tambem a capacidade de juntar elementos familiares emumnovo padrao e pode “reconhecer” 
rapidamente e pronunciar corretamente uma palavra que nunca viu antes. No xadrez, padroes 


recorrentes de pegas interagindo desempenham o papel de letras, e uma posigao no xadrez e 
uma longa palavra ou sentenpa. 

Um leitor habilidoso que a ve pela primeira vez sera capaz de ler a estrofe de abertura do 
“Jabberwocky” de Lewis Carroll com ritmo e entona^ao perfeitos, para nao mencionar o 
prazer da leitura: 

’Twas brillig, and the slithy toves 
Did gyre and gimble in the wabe: 

All mimsy were the borogoves, 

And the mome raths outgrabe.23 


Adquirir pericia no xadrez e mais dificil e mais vagaroso do que aprender a ler porque ha 
muito mais letras no “alfabeto” do xadrez e porque as “palavras” consistem em muitas letras. 
Apos milhares de horas de pratica, porem, os mestres enxadristas sao capazes de ler uma 
situa^ao no xadrez a um golpe de vista. Os poucos movimentos que vem a sua mente sao quase 
sempre poderosos e as vezes criativos. Eles podemlidar com uma “palavra” que nunca viram 
antes e conseguem encontrar um novo modo de interpretar uma com a qual estao 
familiarizados. 


O AMBIENTE DE HABILIDADE 

Klein e eu rapidamente descobrimos que ambos concordavamos sobre a natureza da 
habilidade intuitiva e sobre como ela e adquirida. Ainda precisavamos concordar sobre nossa 
questao-chave: Quando voce pode confiar em um profissional autoconfiante que alega ter uma 
intui^ao? 

Acabamos concluindo que nossa discordancia era devida em parte ao fato de que tinhamos 
diferentes peritos em mente. Klein passara bastante tempo com comandantes no combate a 
incendios, enfermeiras clinicas e outros profissionais que possuem pericia real. Eu passara 
mais tempo pensando em clinicos, consultores de investimento e cientistas politicos tentando 
fazer prognosticos insuportavelmente a longo prazo. Nao e de surpreender que sua atitude 
padrao fosse de confianca e respeito; a minha era de ceticismo. Ele se mostrava mais disposto 
a confiar em especialistas que alegam ter uma intuigao porque, como me disse, peritos de 
verdade sabem os limites de seu conhecimento. Argumentei que ha inumeros 
pseudoespecialistas que nao fazem a menor ideia de que nao sabem o que estao fazendo (a 
ilusao de validade) e que, enquanto proposicao geral, a confianca subjetiva e normalmente 
elevada demais e fiequentemente desprovida de informagao. 

Anteriormente identifiquei a confianca das pessoas em uma crenga como estando ligada a 
duas impressoes relacionadas: conforto cognitivo e coerencia. Ficamos confiantes quando a 
historia que contamos a nos mesmos vem com facilidade a mente, sem nenhuma contradicao e 
nenhum roteiro conflitante. Mas conforto cognitivo e coerencia nao garantem que um crenca 
mantida com confianca seja verdadeira. O maquinario associative e ajustado para suprimir a 


duvida e evocar ideias e informacao que sejam compativeis com a historia no momento 
dominante. Uma mente que segue WYSIATI conquistara confianca elevada com muita 
facilidade ignorando o que ela nao sabe. Nao e de surpreender portanto que muitos de nos 
sejamos propensos a ter alta confianca em intuigoes infundadas. Klein e eu acabamos 
concordando com um importante principio: a confianca que as pessoas depositam em suas 
intuicoes nao e um guia confiavel de sua validade. Em outras palavras, nao confie emninguem 
— incluindo voce mesmo — para lhe dizer o quanto voce deve confiar no julgamento delas. 

Se a confianca subjetiva nao e confiavel, como podemos avaliar a validade provavel de um 
julgamento intuitivo? Quando os julgamentos refletem pericia genuina? Quando eles 
apresentam uma ilusao de validade? A resposta vem das duas condigoes basicas para adquirir 
uma habilidade: 

• umambiente que seja suficientemente regular para ser previsivel 

• uma oportunidade de aprender essas regularidades mediante a pratica prolongada 


Quando essas duas condigoes estao satisfeitas, e provavel que as intuicoes sejamproficientes. 
Xadrez e um exemplo extremo de um ambiente regular, mas bridge e poquer tambem fornecem 
regularidades estatisticas robustas capazes de favorecer a proficiencia. Medicos, enfermeiras, 
atletas e bombeiros tambem enfrentam situacoes complexas mas fiindamentalmente ordenadas. 
As intuigoes acuradas que Gary Klein descreveu sao devidas a indicios altamente validos que 
o Sistema 1 do perito aprendeu a usar, mesmo se o Sistema 2 nao aprendeu a nomea-los. Por 
outro lado, consultores de investimento e cientistas politicos que fazem prognosticos de longo 
prazo operam em um ambiente de validade zero {zero-validity environment). Seus fracassos 
refletem a imprevisibilidade basica dos eventos que eles tentam prognosticar. 

Alguns ambientes sao piores do que irregulares. Robin Hogarth descreveu ambientes 
“perniciosos”, em que os profissionais provavelmente aprenderao as ligoes erradas com base 
na experiencia. Ele toma emprestado de Lewis Thomas o exemplo de um medico no inicio do 
seculo XX que com frequencia tinha intuigoes sobre pacientes que estavam prestes a 
desenvolver febre tifoide. Infelizmente, ele testava seu pressentimento apalpando a lingua do 
paciente, sem lavar as maos entre um paciente e outro. Quando um apos outro adoecia, o 
medico desenvolveu uma sensagao de infalibilidade clinica. Suas predigoes eram precisas — 
mas nao porque estivesse exercendo alguma intuigao profissional! 


Os psicologos clinicos de Meehl nao eram ineptos e seu fracasso nao se deveu a falta de 
talento. Eles tiveram um desempenho fraco porque estavam incumbidos de tarefas que nao 
tinham uma solu9ao simples. O dilema desses profissionais era menos extremo do que o 
ambiente de validade zero da previsao politica de longo prazo, mas eles operavam em 
situacoes de validade baixa que nao permitiam precisao elevada. Sabemos ser o caso porque 



os melhores algoritmos estatisticos, embora mais precisos que julgamentos humanos, nunca 
foram muito precisos. De fato, os estudos de Meehl e seus adeptos nunca produziu uma 
demonstragao “arrasadora”, um caso em que os clinicos deixassem escapar completamente um 
indicio altamente valido que o algoritmo detectou. Um fracasso extremo desse tipo e 
improvavel, pois o aprendizado humano normalmente e eficiente. Se um indicio preditivo forte 
existe, os observadores humanos vao encontra-lo, desde que oferecida uma oportunidade 
decente para faze-lo. Algoritmos estatisticos superam de longe os humanos em ambientes com 
muito ruido por dois motivos: eles temmaior probabilidade do que juizos humanos de detectar 
indicios pouco validos e probabilidade muito maior de manter um nivel modesto de precisao 
utilizando tais indicios de maneira consistente. 

E errado culpar quern quer que seja por fracassar em prognosticar com precisao em um 
mundo imprevisivel. Porem, parece justo culpar profissionais por acreditar que podemse sair 
bem numa tarefa impossivel. Alegagoes de intuigoes corretas numa situagao imprevisivel sao 
na melhor das hipoteses uma autoilusao, quando nao coisa pior. Na ausencia de indicios 
validos, “acertos” intuitivos devem-se a sorte ou a mentiras. Se voce acha essa conclusao 
surpreendente, e porque continua a alimentar a crenga de que a intuigao e magica. Lembre-se 
desta regra: nao se pode confiar na intuigao na ausencia de regularidades estaveis no 
ambiente. 


FEEDBACK E PRATICA 

Algumas regularidades no ambiente sao mais faceis de descobrir e empregar do que outras. 
Pense em como voce desenvolveu um estilo de frear seu carro. Quando voce aprendia a 
habilidade de fazer curvas, gradualmente dominava o momenta de soltar o acelerador e o 
momenta e a pressao adequados ao pisar no freio. Uma curva difere da outra, e a 
variabilidade que voce experimentou conforme aprendia atualmente e uma garantia de que 
voce esta pronto para hear no momenta certo e com a forga certa em qualquer curva que 
encontre. As condigoes para aprender essa habilidade sao ideais, pois voce recebe um 
feedback imediato e inequivoco toda vez que faz uma curva: a moderada recompensa de uma 
curva confortavel ou a moderada punigao da dificuldade em controlar o carro se frear com 
forga de mais ou com forga de menos. As situagoes que um piloto de navio enfrenta 
manobrando grandes navios nao sao menos regulares, mas uma tecnica e muito mais dificil de 
adquirir pela pura experiencia devido a longa demora entre as agoes e seus resultados 
identificaveis. A oportunidade para que profissionais desenvolvam pericia intuitiva depende 
essencialmente da qualidade e velocidade do feedback, bem como de oportunidade suficiente 
para praticar. 

Pericia nao e uma habilidade isolada; e uma colegao de habilidades, e o mesmo 
profissional pode ser um grande especialista em algumas tarefas de sua area enquanto 
permanece um novato em outras. Na altura em que jogadores de xadrez se tornaram 
especialistas, eles ja “viram de tudo” (ou quase tudo), mas o xadrez e uma excegao nesse 



aspecto. Cirurgioes podem ser muito mais proficientes em algumas operates do que em 
outras. Alem do mais, determinados aspectos das tarefas de qualquer profissional sao muito 
mais faceis de aprender do que outros. Psicoterapeutas tern inumeras oportunidades de 
observar as rea^oes imediatas de pacientes ao que eles dizem. O feedback lhes permite 
desenvolver a habilidade intuitiva de encontrar as palavras e o tom que irao acalmar, forjar 
confianca ou focar a ate 119 ao do paciente. Por outro lado, terapeutas nao tern oportunidade de 
identificar que abordagem de tratamento geral e mais adequada para pacientes diferentes. O 
feedback que eles recebem dos resultados de longo prazo de seus pacientes e esparso, 
atrasado ou (normalmente) inexistente, e em todo caso ambiguo demais para dar sustentacao a 
um aprendizado com base na experiencia. 

Entre as especialidades medicas, os anestesistas se beneficiam de um bom feedback, pois e 
provavel que os efeitos de suas agoes se mostrem rapidamente evidentes. Ao contrario, 
radiologistas obtem pouca informagao sobre a precisao dos diagnosticos que fazem e sobre as 
patologias que deixam de detectar. Anestesistas estao desse modo em melhor posicao de 
desenvolver habilidades intuitivas uteis. Se um anestesista diz: “Estou com a sensagao de que 
ha alguma coisa errada”, todo mundo na sala de operates deve hear preparado para uma 
emergencia. 

Aqui, mais uma vez, como no caso da confianca subjetiva, os experts talvez nao saibam os 
limites de sua expertise. Um psicoterapeuta calejado sabe que e habilidoso emimaginar o que 
se passa na cabega de seu paciente e que ele tern boas intuigoes sobre o que o paciente dira a 
seguir. E tentador para ele concluir que e capaz ainda de antecipar quao bem o paciente vai 
hear no ano seguinte, mas essa conclusao nao e igualmente justificada. Antecipagao de curto 
prazo e prognostico de longo prazo sao tarefas diferentes, e o terapeuta teve oportunidade 
adequada de aprender uma, mas nao a outra. Similarmente, um especialista fmanceiro pode ter 
habilidades em muitos aspectos de seu trabalho, mas nao para escolher estoques de agoes, e 
um especialista em Oriente Medio sabe muitas coisa, mas nao sabe o fiituro. O psicologo 
clinico, o consultor fmanceiro e o analista geopolitico de fato possuem habilidades intuitivas 
para algumas tarefas, mas nao aprenderam a identificar as situates e as tarefas em que a 
intuigao vai trai-los. Os limites nao reconhecidos da habilidade profissional ajudam a explicar 
por que especialistas sao muitas vezes superconfiantes. 

AVALIANDO VALIDADE 

No fim de nossa empreitada, Gary Klein e eu concordamos numa resposta geral para nossa 
questao inicial: Quando se pode confiar em um profissional experiente que alega ter uma 
intuigao? Nossa conclusao foi que na maior parte dos casos e possivel distinguir intuigoes 
com mais probabilidade de serem validas das que muito provavelmente sao falsas. Como na 
avaliagao para saber se uma obra de arte e genuina ou falsa, voce em geral se saira melhor 
concentrando-se na proveniencia do que olhando para a propria pega. Se o ambiente e 
suficientemente regular e se aquele que julga teve oportunidade de aprender acerca de suas 



regularidades, o maquinario associative ira reconhecer situacoes e gerar previsoes e decisoes 
rapidas e precisas. \bce pode confiar nas intuigoes de alguem se essas condicoes forem 
atendidas. 

Infelizmente, memoria associativa tambem gera intuicoes subjetivamente convincentes que 
sao falsas. Qualquer um que tenha assistido ao progresso no xadrez de um jovem talentoso 
sabe perfeitamente que uma habilidade nao se torna perfeita da noite para o dia, e que no 
caminho da quase perfeigao alguns enganos sao cometidos com a maior das confiangas. Ao 
avaliar a intuigao de um especialista, voce deve sempre considerar se ha uma oportunidade 
adequada para aprender os indicios, mesmo em um ambiente regular. 

Em um ambiente menos regular, ou de baixa validade, as heuristicas do julgamento sao 
invocadas. O Sistema 1 e com frequencia capaz de produzir respostas rapidas para perguntas 
dificeis por substituicao, criando coerencia onde nao ha nenhuma. A questao que e respondida 
nao e a que se pretendia, mas a resposta e produzida rapidamente e pode ser suficientemente 
plausivel para passar pela inspegao frouxa e tolerante do Sistema 2. Talvez voce queira 
prognosticar o fiituro comercial de uma empresa, por exemplo, e acredite que e isso que esta 
julgando, quando na verdade sua avaliagao e dominada por suas impressoes da energia e 
competencia de seus atuais executivos. Como a substituicao ocorre automaticamente, voce 
com frequencia nao sabe a origem de um julgamento que voce (seu Sistema 2) endossa e 
adota. Se ele e o unico que lhe vem a mente, talvez seja subjetivamente indistinguivel dos 
julgamentos validos que voce faz com confianca de especialista. Eis por que confianca 
subjetiva nao e um bom diagnostico de precisao: julgamentos que respondem a pergunta 
errada tambem podem ser feitos com confianca elevada. 

Talvez voce esteja se perguntando: por que Gary Klein e eu nao tivemos logo a ideia de 
avaliar a intuicao de um especialista verificando a regularidade do ambiente e o historico de 
aprendizado do especialista — pondo de lado quase integralmente a confianca do 
especialista? E qual pensamos que poderia ser a resposta? Sao boas perguntas, pois os 
contornos da solucao ficaram visiveis logo de cara. Sabiamos desde o inicio que comandantes 
de bombeiros e enfermeiras pediatricas terminariam em um lado da fronteira das intuicoes 
validas e que os especialistas estudados por Meehl acabariam do outro, junto com os 
consul tores de investimento e os analistas geopoliticos. 

E dificil reconstruir o que nos tomou anos, longas horas de argumentacao, incontaveis 
trocas de rascunhos e centenas de e-mails discutindo termos, e em mais de uma ocasiao 
chegando perto de desistir de tudo. Mas isso e o que sempre acontece quando um projeto 
termina razoavelmente bem: uma vez compreendida a conclusao principal, parece que ela 
sempre foi obvia. 

Como sugere o titulo de nosso artigo, Klein e eu discordamos menos do que haviamos 
imaginado e aceitamos solucoes comuns para quase todas as questoes substantivas que 
levantamos. Entretanto, descobrimos tambem que nossas anti gas diferencas erammais do que 
discordancia intelectual. Tinhamos diferentes atitudes, emocoes e gostos, e isso mudou 



significativamente pouco ao longo dos anos. Isso fica mais obvio nos fatos que achamos 
divertidos e interessantes. Klein ainda se encolhe todo ao ouvir a palavra vies ser mencionada 
e ainda aprecia historias em que algoritmos ou procedimentos formais conduzem a decisoes 
obviamente absurdas. Ja eu tendo a ver os ocasionais fracassos dos algoritmos como uma 
oportunidade para aperfeigoa-los. Por outro lado, sinto mais prazer do que Klein em dar um 
chega para la nos experts arrogantes que alegam capacidades intuitivas em situacoes de 
validade zero. A longo prazo, porem, chegar ao acordo intelectual a que chegamos, por maior 
oumenor que seja, e certamente mais importante do que as persistentes diferencas emocionais 
que permaneceram 

FALANDO DE INTUI^AO DE ESPECIALISTA 

“Quanta expertise ela tem nessa tarefa particular? Quanta pratica ela teve?” 

“Sera que ele realmente acredita que o ambiente de pequenos negocios comegando e suficientemente regular para justificar 
uma intuigao que vai contra as taxas-base?” 

“Ela esta muito confiante em sua decisao, mas confianga subjetiva e um indicador ruim da precisao de um julgamento.” 

“Ele teve de fato uma oportunidade de aprender? Com que rapidez e com que clareza veio o feedback que recebeu sobre seus 
julgamentos?” 


91 

— Na conhecida tradugao de Augusto de Campos: “Era briluz. As lesmolisas touvas/ Roldavam e relviam nos gramilvos./ 
Estavam mims icais as pintalouvas/ E os momirratos davam grilvos.” (N. do T.) 
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avisAo de fora 



Anos depois que meu trabalho em colaboragao com Amos comegou, convenci alguns 
funcionarios do Ministerio da Educagao de Israel sobre a necessidade de uma grade curricular 
que incluisse for mac ao de juizo e tomada de decisao no ensino medio. A equipe que reuni para 
planejar o curriculo e escrever um livro didatico incluia diversos professores experientes, 
alguns alunos meus de psicologia e Seymour Fox, na epoca reitor da Faculdade de Educagao 
da Universidade Hebraica, que era um especialista no desenvolvimento de parametros 
curriculares. 

Apos reunioes toda sexta a tarde durante quase um ano, haviamos montado um esboco 
detalhado do programa, escrito alguns capitulos e executado algumas ligoes experimentais na 
sala de aula. Todos sentiamos ter feito umbomprogresso. Certo dia, discutindo procedimentos 
para estimar quantidades incertas, a ideia de conduzir um exercicio me ocorreu. Pedi a todos 
para escrever uma estimativa de quanto tempo levaria para submetermos um rascunho 
finalizado do livro didatico ao Ministerio da Educacao. Eu estava seguindo um procedimento 
que ja haviamos planejado incorporar a nossa grade curricular: o modo apropriado de extrair 
informacao de um grupo nao e comecando com uma discussao publica, mas colhendo 
confidencialmente o parecer de cada um. Esse procedimento faz melhor uso do conhecimento 
disponivel entre os membros do grupo do que a pratica comum de discussao aberta. Reuni as 
estimativas e anotei os resultados no quadro-negro. Eles ficaram restritamente centrados em 
torno de dois anos; o extremo de baixo era um ano e meio, o de cima, dois anos e meio. 

Entao tive outra ideia. Virei para Seymour, nosso especialista em curriculos, e lhe 
perguntei se conseguia pensar em outras equipes semelhantes a nossa que haviam 
desenvolvido uma grade curricular a partir do zero. Era uma epoca emque diversas inovagoes 
pedagogicas como “nova matematica” haviam sido introduzidas, e Seymour disse que podia 
lembrar de algumas. Entao perguntei se conhecia a historia dessas equipes em detalhe, e 
descobri que ele estava familiarizado com varias delas. Pedi-lhe para pensar nessas equipes 
apos terem feito tanto progresso quanto nos. Quanto tempo, a partir desse ponto, levou para 
que fmalizassem seus projetos de livro didatico? 

Ele ficou em silencio. Quando fmalmente falou, pareceu-me que estava corando, 
constrangido com sua propria resposta: “Sabe, nunca havia me dado conta disso antes, mas na 
verdade nem todas as equipes em um estagio comparavel ao nosso conseguiram completar a 
tarefa. Uma fra^ao substancial das equipes acaboupor fracassar emterminar o trabalho.” 

Isso era preocupante; nunca haviamos considerado a possibilidade de que pudessemos 
fracassar. Com ansiedade crescente, pedi a ele para fazer uma estimativa do tamanho dessa 
fragao. “Cerca de 40%”, ele respondeu. A essa altura, umveu de tristeza cobria o ambiente. A 
pergunta seguinte era obvia: “Dos que terminaram”, perguntei, “quanto tempo eles levaram?” 
“Nao consigo pensar em nenhum grupo que tenha terminado em menos de sete anos”, 



respondeu, “e tambem em nenhum que levoumais do que dez”. 

Eu tentava me agarrar em alguma coisa: “Quando voce compara nossas habilidades e 
recursos com os dos outros grapos, ate que ponto somos bons? Como voce nos classificaria 
em compara^ao com essas equipes?” Seymour nao hesitou por muito tempo dessa vez. 
“Estamos abaixo da media”, ele disse, “mas nao muito”. Isso foi uma completa surpresa para 
todos nos — incluindo Seymour, cuja estimativa previa fora bem dentro do consenso otimista 
do grupo. Ate eu pedir que se lembrasse, nao havia ligacao em sua mente entre seu 
conhecimento da historia de outras equipes e sua previsao do nosso futuro. 

Nosso estado de espirito quando escutamos Seymour nao e bem descrito afirmando o que 
“sabiamos”. Certamente, todos nos “sabiamos” que um minimo de sete anos e 40% de chance 
de fracasso era um prognostico mais plausivel do destino de nosso projeto do que os numeros 
que haviamos escrito em nossos pedacinhos de papel alguns minutos antes. Mas nao 
admitiamos o que sabiamos. A nova previsao ainda parecia irreal, pois nao podiamos 
imaginar como levaria tanto tempo para terminar um projeto que parecia tao sob controle. 
Nenhuma bola de cristal estava disponivel para nos contar a estranha sequencia de eventos 
improvaveis que havia em nosso futuro. Tudo que podiamos enxergar era um piano razoavel 
que devia produzir um livro em cerca de dois anos, conflitando com estatisticas que 
indicavam que outras equipes haviam ffacassado ou levado um tempo absurdamente longo 
para completar sua missao. O que haviamos escutado era informagao da taxa-base, a partir da 
qual deviamos ter inferido uma historia causal: se tantas equipes ffacassaram, e se as que 
forambem-sucedidas levaram tanto tempo, redigir uma grade curricular era semduvida muito 
mais dificil do que haviamos pensado. Mas uma inferencia dessas teria entrado em conflito 
com nossa experiencia direta do bom progresso que vinhamos fazendo. As estatisticas que 
Seymour forneceu foram tratadas como taxas-base normalmente sao — voce toma nota e 
prontamente poe de lado. 

Deviamos ter desistido nesse dia. Nenhum de nos estava disposto a investir mais seis anos 
de trabalho em um projeto com 40% de chances de ffacassar. Embora talvez percebessemos 
que insistir nao era razoavel, a advertencia nao forneceu um motivo imediatamente razoavel 
para desistir. Apos alguns minutos de discussao sem rumo, respiramos fundo e seguimos em 
ffente como se nada tivesse acontecido. O livro acabou sendo completado oito (!) anos 
depois. A essa altura, eu nao vivia mais em Israel e ja deixara havia muito tempo de ser parte 
da equipe, que completou a tarefa apos inumeras vicissitudes imprevisiveis. O entusiasmo 
inicial com a ideia no Ministerio da Educacao havia diminuido quando o texto foi entregue e o 
material nunca veio a ser utilizado. 

Esse episodio constrangedor permanece uma das experiences mais instrutivas de minha 
vida profissional. No fim, aprendi tres ligoes com ele. A primeira ficou imediatamente obvia: 
eu me deparava com uma distincao entre duas abordagens profimdamente diferentes da 
previsao, que Amos e eu mais tarde classificamos como visao de dentro (inside view) e visao 
de fora (outside view)-. A segunda ligao foi que nossas previsoes iniciais de cerca de dois 


anos para completar o projeto sofriam de uma falacia do planejamento. Nossas estimativas 
estavam mais para uma hipotese superotimista do que para uma avaliacao realista. Demorei 
ainda mais para aceitar a terceira ligao, que chamo de perseveranga irracional: a insensatez 
que mostramos nesse dia ao nao abandonar o projeto. Confrontados com uma escolha, abrimos 
mao da racionalidade, em vez de abrir mao da empreitada. 

ATRAIDO PARA A VIS AO DE DENTRO 

Naquela remota sexta-feira, nosso especialista em grade curricular emitiu dois julgamentos 
sobre o mesmo problema e chegou a respostas muito diferentes=. A visao de dentro e a que 
todos nos, incluindo Seymour, adotamos espontaneamente para avaliar o luturo de nosso 
projeto. Nos nos concentramos em nossas circunstancias especificas e buscamos evidencia em 
nossas proprias experiences. Tinhamos um piano esbogado: sabiamos quantos capitulos 
escreveriamos, e faziamos uma ideia de quanto tempo levaria para escrever os dois que ja 
haviamos completado. Os mais cautelosos do grupo provavelmente acrescentaram alguns 
meses a sua estimativa como margemde erro. 

Extrapolar foi um equivoco. Estavamos fazendo um prognostico baseado na informagao 
diante de nos — WYSIATI —, mas os capitulos que escrevemos primeiro provavelmente 
eram mais faceis que os demais, e nosso comprometimento com o projeto estava 
provavelmente em seu auge. Mas o principal problema foi que falhamos em considerar o que 
Donald Rumsfeld famosamente chamou de “incognitas desconhecidas”. Nao havia como 
prevermos, naquele dia, a sucessao de eventos que levaria o projeto a se arrastar por tanto 
tempo. Os divorcios, as doengas, as crises de coordenadas comas burocracias que atrasavam 
o trabalho nao tinham como ter sido antecipados. Eventos como esses nao so fazem a redagao 
dos capitulos ficar mais vagarosa, tambem produzem longos periodos durante os quais pouco 
ou nenhum progresso e feito. O mesmo deve ter sido verdadeiro, e claro, para as outras 
equipes que Seymour conhecia. Os membros dessas equipes tambem foram incapazes de 
imaginar os eventos que os fariam levar sete anos para terminar, ou no fim ffacassar em 
terminar, um projeto que evidentemente haviam julgado bastante exequivel. Como nos, eles 
nao sabiam das probabilidades que estavam enffentando. Ha muitas maneiras de um piano 
qualquer Ifacassar, e embora a maioria delas seja improvavel demais para ser antecipada, a 
probabilidade de que alguma coisa de errada emum grande projeto e alta. 

A segunda pergunta que fiz a Seymour tirou seu foco de nos e o langou sobre uma classe de 
casos similares. Seymour estimou a taxa-base do sucesso nessa classe de referencia: ffacasso 
de 40% e sete a dez anos para completar a tarefa. Seu levantamento informal seguramente nao 
estava dentro dos padroes cientificos de evidencia, mas fornecia uma base razoavel para uma 
previsao de linha de base (baseline prediction ): a previsao que voce faz sobre um caso se 
voce nao sabe nada a nao ser a categoria a qual ele pertence. Como vimos antes, a previsao de 
linha de base deve ser a ancora para ajustes posteriores. Se lhe pedirem para adivinhar a 
altura de uma mulher sobre quern a unica coisa que voce sabe e que ela mora na cidade de 


Nova York, sua previsao de linha de base e sua melhor conjectura da altura media das 
mulheres na cidade. Se depois voce recebe informagao especifica de caso, por exemplo de 
que o filho da mulher joga de pivo na equipe de basquetebol de sua escola, voce vai ajustar 
sua estimativa, afastando-a da media e na direcao apropriada. A comparacao de Seymour 
entre nossa equipe e outras sugeria que o prognostico de nosso resultado era ligeiramente pior 
do que a previsao de linha de base, que ja era sombria. 

A espetacular acuracia do prognostico visto de fora em nosso problema foi certamente um 
acaso feliz e nao deve contar como evidencia para a validade da vis do de fora. O argumento 
em favor da visao de fora deve ser construido em bases mais gerais: se a classe de referencia 
e escolhida do modo apropriado, a visao de fora fornece um indicativo de qual e o numero 
aproximado, e pode sugerir, como foi em nosso caso, que os prognosticos feitos com a visao 
de dentro nemsequer chegamperto disso. 

Para um psicologo, a discrepancia entre as duas avaliagoes de Seymour e chocante. Ele 
tinha na cabega todo o conhecimento exigido para estimar as estatisticas de uma classe de 
referencia apropriada, mas chegou a sua estimativa inicial sem nunca usar esse conhecimento. 
O prognostico de Seymour a partir de sua visao de dentro nao foi um ajuste a partir da 
previsao de linha de base, que nao lhe viera a mente. Foi baseado nas circunstancias 
particulares de nossos esforcos. Como os participantes do experimento de Tom W, Seymour 
sabia a taxa-base relevante, mas nao pensou em aplica-la. 

Ao contrario de Seymour, o restante de nos nao teve acesso a visao de fora e nao poderia 
ter produzido uma previsao de linha de base razoavel. E digno de nota, contudo, que nao 
achavamos que precisavamos de informacao sobre outras equipes para fazer nossas 
estimativas. Meu pedido de uma visao de fora surpreendeu a todos, inclusive a mim! Esse e 
um padrao comum: pessoas que detem informacao sobre um caso individual raramente sentem 
necessidade de saber as estatisticas da classe a qual o caso pertence. 

Quando enfim fomos expostos a visao de fora, coletivamente a ignoramos. Podemos 
reconhecer o que aconteceu conosco; e semelhante ao experimento que sugeria a futilidade de 
ensinar psicologia. Quando faziam previsoes sobre casos individuais acerca dos quais tinham 
umpouco de informacao (uma entrevista breve e insipida), os estudantes de Nisbett e Borgida 
negligenciavam completamente os resultados globais do que haviam acabado de aprender. 
Informacao estatistica “palida”- e rotineiramente descartada quando e incompativel com as 
impressoes pessoais que a pessoa tern de um caso. Na competicao com a visao de dentro, a 
visao de fora nao tern a menor chance. 

A preferencia pela visao de dentro as vezes vem carregada de nuancas morais. Certa vez 
fiz a um primo meu, um eminente advogado, uma pergunta sobre uma classe de referencia: 
“Qual e a probabilidade de uma vitoria do acusado em casos como este?” Sua resposta seca 
de que “cada caso e um caso” veio acompanhada de um olhar deixando claro que achava 
minha questao inadequada e superficial. Uma enfase orgulhosa no carater unico de cada caso 
tambem e comum na medicina, a despeito dos recentes avancos na medicina baseada em 


evidencias que aponta para a outra diregao. Estatisticas medicas e previsoes de linha de base 
surgem com frequencia cada vez maior em conversas entre pacientes e medicos. Contudo, a 
ambivalencia que permanece sobre a visao de fora na profissao medica e expressa em 
preocupagoes sobre a impessoalidade de procedimentos- orientados por estatisticas e listas 
de checagem 

A FALACIA DO PLANEJAMENTO- 

A luz tanto do prognostico com visao de fora como do resultado final, as estimativas originais 
que fizemos naquela sexta-feira a tarde parecem quase delirantes. Isso nao deve constituir 
surpresa: prognosticos excessivamente otimistas do resultado de projetos sao encontrados por 
toda parte. Amos e eu cunhamos o termo falacia do planejamento para descrever pianos e 
prognosticos que 

• estao irrealisticamente proximos de hipoteses superotimistas 

• podem ser melhorados com uma consulta as estatisticas de casos semelhantes 


Exemplos da falacia do planejamento abundam nas experiences dos individuos, governos e empresas. A lista de historias de 
horror e infindaveL 

• Em julho de 1997, o novo edificio proposto para o Parlamento escoces-, em 
Edimburgo, foi estimado em um custo de £40 milhoes. Em junho de 1999, o 
or^amento para o predio era de £109 milhoes. Em abril de 2000, os parlamentares 
impuseramum “teto nos custos” de £195 milhoes. Em novembro de 2001, exigiram 
uma estimativa de “custo final”, que foi fixada em £241 milhoes. Esse custo final 
estimado subiu duas vezes em 2002, encerrando o ano em £294,6 milhoes. Depois 
subiu mais tres vezes em 2003, chegando a £375,8 milhoes em junho. O edificio foi 
finalmente completado em2004, a um custo final de aproximadamente £431 milhoes. 

• Um estudo de 2005 examinou projetos de ferrovia empreendidos no mundo todo 
entre 1969 e 1998. Em mais de 90% dos casos, o numero de passageiros projetado 
para usar o sistema foi superestimado. Ainda que essa defasagem de passageiros 
tenha sido amplamente divulgada, os prognosticos nao melhoraram ao longo desses 
trinta anos; em media, os planejadores superestimaram quantas pessoas usariam os 
novos projetos de ferrovias em 106%, e o excedente medio de custos foi de 45%. O 
acumulo gradativo de evidencia nao levou os especialistas a se tornarem mais 
confiantes nela-. 

• Em 2002, um levantamento de proprietaries de casas americanos- que haviam 
reformado suas cozinhas revelou que, em media, haviam esperado que o trabalho 
custasse 18.658 dolares; na verdade, acabaram desembolsando em media 38.769 
dolares. 


O otimismo dos planejadores e tomadores de decisao nao e a unica causa de custos extras. 
Empreiteiros de reformas de cozinha e fornecedores de sistemas de armas admitem 
prontamente (embora nao para seus clientes) que costumam obter a maior parte de seus lucros 
com acrescimos ao planejamento original. As falhas de prognostico nesses casos refletem a 
incapacidade dos clientes de imaginar quanto seus desejos vao ficar mais caros com o passar 
do tempo. Eles acabam gastando muito mais do que gastariam se tivessem feito um piano 
realista e se atido a ele. 

Erros no orgamento inicial nem sempre sao inocentes. Os autores de pianos irrealistas com 
frequencia sao movidos pelo desejo de conseguir que o piano seja aprovado — por seus 
superiores ou por um cliente —, e aproveitando-se do fato de saberem que projetos raramente 
sao abandonados inacabados meramente devido a custos extras ou prazos estourados-. Em tais 
casos, a maior responsabilidade de evitar a falacia do planej amento recai sobre os tomadores 
de decisao que aprovam o piano. Se eles nao reconhecem a necessidade de uma visao de fora, 
cometemuma falacia do planej amento. 

ATENUANDO A FALACIA DO PLANEJ AMENTO 

O diagnostico e o remedio para a falacia do planej amento nao mudaram desde aquela tarde de 
sexta-feira, mas a implementagao da ideia progrediu bastante. O renomado especialista em 
planej amento dinamarques Bent Flyvbjerg, atualmente na Universidade de Oxford, forneceu 
uma sintese efetiva: 


A tendencia prevalecente de dar peso menor ou ignorar a informagao distributional e talvez a principal fonte de erro em 
fazer prognosticos. Sendo assim, planejadores devem empreender todo esforgo em formular o problema dos 
prognosticos de modo a facilitar a utilizagao de toda informagao distributiva que esta disponivel. 

Isso pode ser considerado o mais importante conselho individual ja apresentado sobre como 
aumentar a precisao na realizagao de prognosticos mediante metodos aperfeigoados. Usar essa 
informagao distributiva de outros empreendimentos semelhantes ao que esta sendo 
prognosticado chama-se adotar uma “visao de fora” e representa a cura para a falacia do 
planej amento. 

O tratamento para a falacia do planej amento adquiriu atualmente um nome tecnico, 
prognostico com base na classe de referenda (reference class forecasting ), e Flyvbjerg o 
tern aplicado para projetos de transporte em diversos paises. A visao de fora e implementada 
utilizando-se um grande banco de dados, que fornece informagao tanto sobre pianos como 
sobre resultados para centenas de projetos no mundo todo, e pode ser usado para fornecer 
informagao estatistica sobre os excedentes provaveis de custo e tempo, e sobre o provavel 
desempenho inferior de projetos de tipos diferentes. 

O metodo de prognostico que Flyvbjerg aplica e semelhante as praticas recomendadas para 


superar a negligencia coma taxa-base: 


1. Identifique uma classe de referencia apropriada (reformas de co/inha, grandes projetos ferroviarios etc.). 

2. Obtenha as estatisticas da classe de referencia (em termos de custo por quilometro de ferrovia, ou da porcentagem pela 
qual as despesas estouraram o orgamento). Use as estatisticas para gerar uma previsao de linha de base. 

3. Use informagao especifica sobre o caso para ajustar a previsao de lin ha de base, se houver motivos particulares para 
esperar que o vies otimista seja mais ou menos pronunciado nesse projeto do que em outros do mesmo tipo. 


As analises de Flyvbjerg destinam-se a orientar as autoridades que concedem licenga para 
projetos publicos, fornecendo as estatisticas de custos adicionais em projetos semelhantes. Os 
tomadores de decisao precisam de uma verificagao realista dos custos e beneficios de uma 
proposta antes de tomar a decisao final de aprova-la. Eles talvez desejem tambem estimar a 
reserva orgamentaria de que precisam ao antecipar despesas extras, embora tais precaugoes 
com frequencia se tornemprofecias autorrealizaveis. Como disse um funcionario a Flyvbjerg: 
“Uma reserva orcamentaria e para empreiteiros e fornecedores em geral o mesmo que carne 
vermelha e para leoes, e eles irao devora-la.” 

As organizagoes enfrentam o desafio de controlar a tendencia que os executivos 
competindo por recursos tern de apresentar pianos excessivamente otimistas. Uma organizagao 
bem dirigida ira recompensar os planej adores pela execugao precisa e os penalizara por 
falhar em antever as dificuldades, e por falhar em permitir dificuldades que nao poderiam ter 
antevisto — as incognitas desconhecidas. 

DECISOES E ERROS 

Aquela tarde de sexta-feira foi ha mais de trinta anos. Penso nela com frequencia e a 
mencionei em palestras inumeras vezes todo ano. Alguns amigos meus nao aguentam mais a 
historia, mas eu continuo extraindo novas ligoes dela. Quase 15 anos depois de escrever pela 
primeira vez sobre a falacia do planejamento com Amos, voltei ao assunto com Dan Lovallo. 
Juntos esbogamos uma teoria da tomada de decisao em que o vies otimista e uma fonte 
significativa da tomada de risco. No modelo racional classico de economia, as pessoas 
assumem riscos porque as chances sao favoraveis — elas aceitam alguma probabilidade de 
fracasso custoso porque a probabilidade de sucesso e suficiente. Nos propusemos uma ideia 
alternativa. 

Ao prognosticar os resultados de projetos de risco, os executivos caem muito facilmente 
vitimas da falacia do planej amento. Sob sua influencia, tomam decisoes antes com base emum 
otimismo ilusorio do que na ponderagao racional de ganhos, perdas e probabilidades. 
Superestimam os beneficios e subestimamos custos. Imaginam cenarios de sucesso ao mesmo 
tempo em que fecham os olhos para as potenciais falhas e erros de calculo. Como resultado, 
favorecem iniciativas que dificilmente ficarao dentro do orcamento ou do cronograma, ou que 
trarao os resultados esperados — ou que sequer serao finalizadas. 

Desse ponto de vista, as pessoas muitas vezes (mas nao sempre) assumem projetos 
arriscados porque ficam excessivamente otimistas em relagao as probabilidades que 



enfrentam You voltar a essa ideia diversas vezes neste livro — isso provavelmente ajuda a 
explicar por que as pessoas lutam na justiga, por que comegam guerras e por que abrem 
pequenos negocios. 


FRACASSO NO TESTE 

Por muitos anos, achei que a principal li^ao no caso da grade curricular foi a que eu aprendera 
sobre meu amigo Seymour: que sua melhor conjectura sobre o future de nosso projeto nao era 
construida com base no que ele sabia sobre projetos similares. No relato da historia, eu me 
saia bem, com o papel do questionador inteligente e psicologo astuto. So recentemente me dei 
conta de que na verdade desempenhara os papeis de chefe burro e lider incompetente. 

O projeto foi iniciativa minha, e desse modo era minha responsabilidade assegurar que a 
ideia se mostrasse razoavel e que grandes problemas fossem discutidos com propriedade pela 
equipe, mas ffacassei nesse teste. Meu problema nao era mais a falacia do planejamento. 
Fiquei curado dessa falacia assim que escutei o resumo estatistico de Seymour. Se 
pressionado, eu teria dito que nossas estimativas anteriores haviam sido absurdamente 
otimistas. Se pressionado ainda mais, teria admitido que haviamos come^ado o projeto sob 
falsas premissas e que deveriamos no minimo considerar seriamente a opgao de nos dar por 
vencidos e ir para casa. Mas ninguem me pressionou e nao houve discussao; tacitamente 
concordamos em seguir em frente sem um prognostico explicito de quanto tempo a empreitada 
iria durar. Isso foi facil de fazer porque nao haviamos feito prognostico algum, para comedo 
de conversa. Se tivessemos contado com uma previsao de linha de base razoavel quando 
demos inicio ao projeto, nao o teriamos empreendido, mas ja investiramos um bocado de 
es forgo — umcaso de falacia de custo afundado {sunk-cost fallacy ), que examinaremos com 
mais atengao na proxima parte deste livro. Teria sido constrangedor para nos — 
principalmente para mim — desistir nesse ponto, e nao parecia haver qualquer motivo 
imediato para faze-lo. E mais facil mudar de rumo numa crise, mas aquilo nao era uma crise, 
apenas alguns fatos novos sobre pessoas que nao conheciamos. A visao de fora era muito mais 
facil de ignorar do que mas novas sobre nossos proprios esforgos. O melhor modo de 
descrever nosso estado e como uma especie de letargia — uma relutancia em pensar no que 
acontecera. Entao seguimos em frente. Nao houve qualquer tentativa posterior de fazer um 
planejamento racional pelo restante do tempo que passei como membro da equipe — uma 
omissao particularmente preocupante para uma equipe dedicada a ensinar racionalidade. 
Espero estar mais sensato hoje em dia, e adquiri um habito de exercitar a visao de fora. Mas 
nunca vai ser a coisa natural a fazer. 

FALANDO DA VISAO DE FORA 

“Ele esta assumindo uma visao de dentro. Deve esquecer sobre seu proprio caso e olhar para 0 que aconteceu em outros 
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casos. 



“Ela e vitirna de uma falacia do planejamento. Esta pressupondo a melhor das hipoteses, mas ha inumeras maneiras diferentes 
pelas quais esse piano pode fracassar, e ela e incapaz de antever todas.” 

“Suponha que voce nao saiba coisa alguma sobre esse caso particular, somente que ele envolve uma queixa de negligencia 
medica de um individuo contra um cirurgiao. Qual seria sua previsao de linha de base? Quantos desses casos foram bem- 
sucedidos no tribunal? Quantos acordos houve? Quais foram os valores envolvidos? O caso que estamos discutindo e mais forte 
ou mais fraco do que processos semelhantes?” 

“Estamos realizando um investimento extra porque nao queremos admitir o fracasso. Esse e um caso de falacia de custo 
afundado.” 
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O MOTOR DO CAPITALISMO 



A falacia do planejamento e apenas uma das manifestacoes de um vies otimista difundido. A 
maioria de nos ve o mundo como mais benigno do que ele realmente e, nossas proprias 
qualidades como mais favoraveis do que realmente sao e os objetivos que adotamos como 
mais atingiveis do que provavelmente sao. Tendemos tambem a exagerar nossa capacidade de 
prever o futuro, o que fomenta superconfian^a otimista. Em termos de suas consequencias para 
decisoes, o vies otimista pode muito bem ser o mais significativo dos vieses cognitivos. Como 
o vies otimista pode ser tanto uma ben^ao como um risco, voce deve ser tao feliz quanto 
cauteloso se for uma pessoa otimista por temperamento. 

OTIMISTAS 

Otimismo e normal, mas alguns felizardos sao mais otimistas que o restante de nos. Se voce de 
um modo geral foi aben^oado com uma tendencia ao otimismo, dificilmente precisa que 
alguem lhe diga que e uma pessoa de sorte — ja se sente como alguem afortunado-. Uma 
atitude otimista e em grade parte herdada, e e parte de uma disposigao geral para o bem-estar, 
que tambem pode incluir uma preferencia por enxergar o lado bom de tudo=. Se lhe fosse 
concedido um unico desejo para seu filho, considere seriamente desejar que ele ou ela seja 
uma pessoa otimista. Otimistas sao normalmente pessoas alegres e felizes, e portanto 
populares; sao pessoas resilientes e adaptaveis aos fracassos e dificuldades, suas chances de 
depressao clinica sao reduzidas, seu sistema imune e mais forte, elas cuidam melhor da saude, 
sentem-se mais saudaveis do que os demais e de fato tern probabilidade de viver mais. Um 
estudo sobre pessoas que ampliam sua expectativa de vida para alem das previsoes atuariais 
revelou que elas trabalham mais horas, sao mais otimistas sobre sua renda fiitura, tern maior 
probabilidade de voltar para casar apos o divorcio (o classico “triunfo da esperan^a sobre a 
experiencia”-) e sao mais propensas a apostar na compra de agoes individuais. Claro que as 
bencaos do otimismo se oferecem unicamente a individuos que sao apenas medianamente 
propensos e que sao capazes de “acentuar o positivo” semperder o pe na realidade. 

Individuos otimistas desempenham um papel desproporcional em moldar nossas vidas. 
Suas decisoes fazem diferen^a; eles sao os inventores, os empresarios, os lideres politicos e 
militares — nao pessoas medianas. Chegaram aonde chegaram procurando desafios e 
assumindo riscos. Sao talentosos e tiveram sorte, quase certamente mais sorte do que admitem. 
Sao provavelmente otimistas por temperamento; um estudo entre fundadores de pequenos 
negocios concluiu que empresarios sao mais otimistas sobre a vida-, de forma geral, do que os 
gerentes de nivel intermediario. Suas experiencias de sucesso confirmaram a fe deles em seu 
proprio juizo e em sua capacidade de controlar eventos. Sua autoconfian^a e reforgada pela 
admiragao dos outros-. Esse raciocinio leva a uma hipotese: as pessoas que exercem mais 
influencia na vida dos outros- tern maior probabilidade de serem otimistas e superconfiantes, e 


a assumir mais riscos do que se dao conta. 


A evidencia sugere que um vies otimista desempenha um papel — as vezes, um papel 
dominante — sempre que os individuos ou as institutes voluntariamente assumem riscos 
significativos. Com grande frequencia, pessoas que se arriscam subestimam as chances que 
enfrentam, e investem bastante esforgo em descobrir quais sao essas chances. Como 
interpretam errado os riscos, os empresarios otimistas muitas vezes acreditam que sao 
prudentes, mesmo quando nao o sao. Sua confianca no sucesso futuro sustenta um estado de 
espirito positivo que os ajuda a obter recursos junto a outras pessoas, eleva o moral de seus 
empregados e acentua suas perspectivas de triunfo. Quando agir e necessario, otimismo, 
mesmo da variedade moderadamente delirante, pode ser algo bom. 

ILUSOES EMPRESARIAIS 

As chances de que um pequeno negocio sobreviva por cinco anos nos Estados Unidos sao de 
cerca de 35%. Mas os individuos que abrem esse tipo de negocio nao acreditam que as 
estatisticas se apliquema eles. Umestudo descobriuque os empresarios americanos tendema 
acreditar que estao numa linha de negocios promissora: sua estimativa media das chances de 
sucesso para “qualquer negocio como o seu” foi de 60% — quase o dobro do valor 
verdadeiro. O vies era ainda mais flagrante quando as pessoas avaliavam as chances de seu 
proprio empreendimento. Pelo menos 81% dos empresarios punha suas proprias chances de 
sucesso em sete ou mais, numa escala de dez, e 33% disseram que suas chances de fracasso 
eram zero-. 

A dire^ao do vies nao e de surpreender. Se voce entrevistasse alguem que recentemente 
abriu um restaurante italiano, nao esperaria que a pessoa houvesse subestimado suas 
perspectivas de sucesso ou tivesse uma opiniao ruim de sua capacidade como dono de 
restaurante. Mas e algo a se perguntar: Ela ainda teria investido dinheiro e tempo se tivesse 
feito um esfor^o razoavel para descobrir suas chances — ou, se depois de efetivamente ter 
visto as probabilidades (60% dos novos restaurantes fecham as portas apos tres anos), teria 
prestado aten^ao nelas? A ideia de adotar a visao de fora provavelmente nao lhe ocorreu. 

Um dos beneficios de um temperamento otimista e que encoraja a persistencia diante dos 
obstaculos. Mas persistencia pode ser algo custoso. Uma impressionante serie de estudos 
feitos por Thomas Astebro langa luz sobre o que acontece quando otimistas recebem mas 
noticias. Ele extraiu seus dados de uma organizagao canadense — o Inventor’s Assistance 
Program (Programa de assistencia ao inventor) — que cobra uma pequena taxa para suprir 
inventores com uma avaliagao objetiva das perspectivas comerciais de sua ideia. As 
avaliagoes se apoiam em classificagoes cuidadosas de cada invengao com base em 37 
criterios, incluindo necessidade do produto, custo de produgao e tendencia estimada de 
demanda. A analise resume suas classificagoes com notas por letras, na qual D e E preveem 


fracasso — previsao feita para mais de 70% das invengoes que eles analisam Os 
prognosticos de fracasso sao notavelmente precisos: apenas cinco de 411 projetos que 
receberam a nota mais baixa- conseguiram ser comercializados, e nenhumteve sucesso. 

Noticias desencorajadoras levaram cerca de metade dos inventores a desistir depois de 
receber uma nota que previa inequivocamente o fracasso. Contudo, 47% deles prosseguiu em 
seus esforgos de desenvolvimento mesmo apos terem sido informados de que seu projeto nao 
tinha chance, e em media esses individuos persistentes (ou obstinados) dobraram suas perdas 
iniciais antes de desistir. Significativamente, persistencia apos um aconselhamento 
desencorajador foi relativamente comum entre inventores que obtiveram uma pontuagao alta 
em uma medigao de otimismo da personalidade — na qual inventores em geral obtem notas 
mais altas do que a populagao geral. No geral, o retorno com invengao privada foi pequeno, 
“mais baixo do que o retorno com private equity e titulos de alto risco De modo mais geral, 
os beneficios fmanceiros do autoemprego sao mediocres: consideradas as mesmas 
qualificagoes, as pessoas conquistam retornos medios mais elevados antes vendendo suas 
capacidades para empregadores do que trabalhando por conta propria. A evidencia sugere que 
o otimismo e disseminado, teimoso e custoso-. 

Psicologos confirmaram que a maioria das pessoas acredita genuinamente ser superior a 
maioria dos demais na maioria das caracteristicas desejaveis — elas se mostram dispostas a 
apostar pequenas quantias de dinheiro— nessas crengas no laboratorio. No mercado, e claro, 
crengas na superioridade de alguem tern consequencias significativas. Lideres de grandes 
negocios as vezes fazem apostas imensas em fusoes e aquisigoes caras, agindo na crenga 
erronea de que sao capazes de lidar com os ativos de outra empresa melhor do que os 
proprietaries atuais. O mercado de agoes normalmente reage desvalorizando a empresa que 
foi adquirida, pois a experiencia mostrou que esforgos para integrar grandes firmas com mais 
frequencia fracassam do que sao bem-sucedidos. As aquisigoes mal direcionadas foram 
explicadas por uma “hipotese do orgulho excessivo” (“hubris hypothesis”—): os executivos 
da firma adquirente sao simplesmente menos competentes do que pensamque sao. 

Os economistas Ulrike Malmendier e Geoffrey Tate identificavam CEOs otimistas pela 
quantidade de agoes da empresa que detinham pessoalmente e observaram que lideres 
altamente otimistas assumiam riscos excessivos. Eles preferiam contrair dividas do que emitir 
agoes do patrimonio liquido e eram mais propensos do que outros a “pagar demais pelas 
empresas alvo e executar fusoes que degradavam o valor”-'. Notavelmente, o estoque de 
agoes da empresa adquirente sofria substancialmente mais nas fusoes se o CEO era 
excessivamente otimista, pelo padrao dos autores. O mercado de agoes aparentemente e capaz 
de identificar CEOs superconfiantes. Essa observagao exonera os CEOs de uma acusagao 
mesmo quando os condena por outra: os lideres de empresas que fazem apostas inseguras nao 
estao fazendo isso porque estao apostando com o dinheiro de outras pessoas. Pelo contrario, 
assumem riscos ainda maiores quando ha mais coisas pessoalmente em jogo. O estrago 
causado por CEOs superconfiantes e agravado quando a imprensa de negocios os consagra 


como celebridades; a evidencia indica que premios de imprensa prestigiosos para o CEO 
saem caro para os acionistas. Os autores escrevem: “Descobrimos que empresas com CEOs 
ganhadores de premios subsequentemente apresentam desempenho abaixo do esperado, em 
termos tanto de acoes como de performance operacional. Ao mesmo tempo, a remuneracao do 
CEO aumenta, os CEOs passam mais tempo em atividades longe da empresa, como 
escrevendo livros e participando de conselhos consultivos para outras companhias, e ha maior 
probabilidade de que se envolvam em gerenciamento de resultados.—” 


Ha muitos anos, minha esposa e eu estavamos de ferias em Vancouver Island, procurando um 
lugar para nos hospedar. Encontramos um hotel atraente mas deserto numa estrada pouco 
utilizada no meio de uma floresta. Os donos eram um encantador casal de jovens que 
precisaram de pouco incentivo para nos contar sua historia. Eram ex-professores de escola na 
provincia de Alberta; haviam decidido mudar de vida e usaram todo o dinheiro de sua 
poupan^a para comprar aquele hotel, que fora construido 12 anos antes. Disseram-nos sem o 
menor trago de ironia ou constrangimento que conseguiram pagar barato, “porque os seis ou 
sete proprietaries anteriores haviam fracassado na tentativa de tocar o lugar”. Tambem nos 
contaram sobre os pianos de obter um emprestimo para tornar o estabelecimento mais 
convidativo, construindo um restaurante ao lado. Nao sentiram a menor necessidade de 
explicar por que esperavam ser bem-sucedidos onde seis ou sete outras pessoas haviam 
fracassado. Uma linha comum de ousadia e otimismo liga pessoas de negocios, de donos de 
hotel a CEOs superstars. 

A tomada de risco otimista dos empresarios certamente contribui para o dinamismo 
economico de uma sociedade capitalista, mesmo que a maioria dos tomadores de risco 
termine desiludida. Contudo, Marta Coelho, da London School of Economics, apontou as 
dificeis questoes politicas que surgem quando fundadores de pequenos negocios pedem ao 
governo para apoia-los em decisoes que muito provavelmente terminarao mal. O governo 
deve fornecer emprestimos para candidates a empresarios que provavelmente levarao a si 
proprios a falencia em poucos anos? Muitos economistas comportamentais sentem-se a 
vontade com os procedimentos “paternalistas libertarios” que ajudam as pessoas a aumentar o 
ritmo em que economizam para alem do que fariam se deixadas por conta propria. A questao 
de saber se e como o governo deve apoiar pequenos negocios nao tern uma resposta 
igualmente satisfatoria. 

NEGLIGENCIA COM A COMPETICAO 

E tentador explicar o otimismo empresarial como wishful thinking, mas a emocao e apenas 
parte da historia. Vieses cognitivos desempenham um papel importante, notavelmente o 
caracteristico WYSIATI do Sistema 1. 


• Nos nos concentramos em nosso objetivo, ancoramos em nosso projeto e 
negligenciamos taxas-base relevantes, expondo-nos a falacia do planejamento. 

• Nos nos concentramos no que queremos e podemos fazer, negligenciando os 
projetos e habilidades dos outros. 

• Tanto explicando o passado como predizendo o futuro, nos concentramos no papel 
causal da habilidade e negligenciamos o papel da sorte. Somos desse modo 
propensos a uma ilusao de controle. 

• Nos nos concentramos no que sabemos e negligenciamos o que nao sabemos, o que 
nos torna excessivamente confiantes emnossas crencas. 


A observacao de que “90% dos motoristas acredita ser melhor do que a media” e uma 
constatacao psicologica amplamente aceita que ja se tornou parte da cultura, e muitas vezes 
ela surge como um exemplo excelente de efeito acima da media ( above-average effect) mais 
geral. Entretanto, a interpretacao dessa constatacao mudou em anos recentes, de uma 
autoexaltacao— para um vies cognitivo. Considere as duas questoes a seguir: 


Voce e bom motorista? 

Voce e melhor que a media como motorista? 

Aprimeira pergunta e facil e a resposta vemrapidamente: a maioria dos motoristas diz sim A 
segunda pergunta e muito mais dificil e para a maioria das pessoas quase impossivel de 
responder de forma seria e correta, pois exige uma aferigao da qualidade media dos 
motoristas. Neste ponto do livro, nao causa surpresa alguma que as pessoas respondam a uma 
pergunta dificil respondendo uma mais facil. Elas se comparand a media semnempensar sobre 
a media. A evidencia da interpretacao cognitiva do efeito acima da media e que quando se 
pergunta as pessoas sobre uma tarefa que achem dificil (para muitos de nos poderia ser “Voce 
e melhor do que a media em iniciar uma conversa com estranhos?”), elas na mesma hora se 
classificam como abaixo da media. O resultado e que as pessoas tendem a ser excessivamente 
otimistas sobre sua posicao relativa em qualquer atividade em que se saiam moderadamente 
bem. 

Tive muitas oportunidades de fazer a fiindadores de companhias e a envolvidos em 
pequenos negocios inovadores a seguinte questao: Em que medida o resultado de seu esforco 
vai depender do que voce faz em sua empresa? Isso evidentemente e uma pergunta facil; a 
resposta vemrapidamente e emminha pequena amostra nunca foi menor do que 80%. Mesmo 
quando nao tern certeza de que serao bem-sucedidas, essas pessoas audaciosas acham que seu 
destino esta quase inteiramente em suas maos. Estao sem duvida enganadas: o resultado de um 
empreendimento inicial depende tanto das realizacoes dos competidores e das mudancas do 
mercado quanto de seus proprios esforcos. Entretanto, WYSIATI desempenha seu papel, e os 
empresarios naturalmente se concentram no que conhecem melhor — seus projetos e acoes e 


as ameagas e oportunidades mais imediatas, como a disponibilidade de fundos. Eles sabem 
menos sobre os competidores e desse modo acham natural imaginar um futuro em que a 
competi^ao desempenhe umpapel pequeno. 

Colin Camerer e Dan Lovallo, que cunharam o conceito de negligencia com a competigao 
((competition neglect), ilustraram isso com uma citagao do entao presidente dos estudios 
Disney. Quando lhe perguntaram por que tantos filmes de alto orcamento eram lan^ados nas 
mesmas datas (como o Memorial Day ou o Independence Day), ele respondeu: 


Orgulho. Orgulho. Se voce pensa apenas no seu proprio negocio, pensa: “Tenho um bom departamento de roteiro, tenho 
um bom departamento de marketing, vamos fazer desse jeito.” E voce nao pensa que todo mundo esta pensando do 
mesmo jeito. Em um determinado fim de semana em um ano, voce vai ter cinco filmes sendo langados, e sem duvida 
nao ha publico suficiente para eles. 

A resposta singela faz referencia ao orgulho, mas nao revela qualquer arrogancia, nenhuma 
no^ao de superioridade em rela^ao aos estudios competidores. A competigao simplesmente 
nao toma parte na decisao, em que uma pergunta dificil foi novamente substituida por uma 
mais facil. A questao que precisa ser respondida e esta: Considerando o que os outros vao 
fazer, quantas pessoas assistirao ao nosso filme? A questao levada em consideragao pelos 
executivos do estudio e mais simples e se refere a um conhecimento mais facilmente 
disponivel para eles: Temos umbom filme e uma boa organizagao para comercializa-lo? Os 
familiares processos de WYSIATI e substitui^ao do Sistema 1 produzem tanto negligencia 
com a competigao como o efeito acima da media. A consequencia da negligencia com a 
competi^ao e a entrada excessiva: mais competidores ingressam no mercado do que o 
mercado e capaz de sustentar lucrativamente, de modo que o resultado medio deles e 
prejuizo—. O desfecho e decepcionante para o ingressante tipico no mercado, mas o efeito na 
economia como um todo pode muito bem ser positivo. De fato, Giovanni Dosi e Dan Lovallo 
chamam empresas iniciantes que fracassam mas que sinalizam novos mercados para 
competidores mais qualificados de “martires do otimismo” — e bom para a economia, embora 
seja ruimpara seus investidores. 


CONFIANCA EXCESSIVA 

Durante varios anos, professores na Duke University conduziram um estudo em que os 
diretores financeiros (CFOs) de grandes corporagoes estimavam os retornos do indice 
Standard & Poor’s para o ano seguinte. Os estudiosos da Duke coligiram 11.600 desses 
prognosticos e examinaram sua acuracia. A conclusao foi inequivoca: os diretores financeiros 
das grandes corporagoes nao faziam a menor ideia do futuro a curto prazo do mercado de 
agoes; a correla^ao entre suas estimativas e o valor verdadeiro foi ligeiramente inferior a 
zero! Quando diziam que o mercado ia entrar embaixa, era ligeiramente mais provavel que o 
mercado ficasse em alta. Essas descobertas nao surpreendem. A verdadeira ma noticia e que 
os CFOs nao pareciam saber que suas previsoes nao valiamnada. 


Alem de seus melhores palpites sobre os retornos S&P, os participantes forneciam duas 
outras estimativas: um valor do qual tinham 90% de certeza seria alto demais, e um de que 
tinham 90% de certeza seria baixo demais. A faixa entre os dois valores e chamada de 
“intervalo de confianga de 80%” e os resultados que ficam de fora do intervalo sao chamados 
de “surpresas”. Um individuo que apresenta intervalos de confianga em multiplas ocasioes 
espera que cerca de 20% dos resultados sejam surpresas. Como acontece frequentemente em 
exercicios desse tipo, houve um numero muito elevado de surpresas; a incidencia foi de 67%, 
mais de tres vezes maior do que o esperado. Isso mostra que CFOs foram flagrantemente 
superconfiantes em sua capacidade de prever o mercado. Superconfianga e outra manifestagao 
de WYSIATI: quando estimamos uma quantidade, nos apoiamos na informagao que nos vem a 
mente e construimos uma historia coerente em que a estimativa faz sentido. Admitir a 
informagao que nao vem a mente — talvez porque a pessoa nao disponha dela — e 
impossivel. 

Os autores calcularam os intervalos de confianga que teriam reduzido a incidencia de 
surpresas a 20%. Os resultados foram notaveis. Para manter a taxa de surpresas no nivel 
desejado, os CFOs deveriamter dito, ano apos ano: “Ha uma chance de 80% de que o retorno 
S&P no proximo ano ficara entre -10% e +30%.” O intervalo de confianga que reflete 
adequadamente o conhecimento dos CFOs (mais precisamente, sua ignorancia) e mais de 
quatro vezes maior do que os intervalos que eles de fato declararam. 

A psicologia social entra em cena aqui, pois a resposta que um CFO sincero daria e 
absolutamente ridicula. Um CFO que informe seus colegas de que “ha uma boa chance de que 
os retornos S&P ficarao entre -10% e +30%” pode esperar gargalhadas na sala. O intervalo 
de confianga muito amplo e uma confissao de ignorancia, algo socialmente inaceitavel para 
alguemque e pago para mostrar conhecimento emassuntos financeiros. Mesmo que soubessem 
como sabem pouco, os executivos seriam penalizados por admiti-lo. E famosa a historia do 
presidente Truman pedindo um “economista de um brago so”, que fosse capaz de se posicionar 
claramente; ele estava cheio dos economistas que viviam dizendo, “on the other hand. ..”.24 

Organizagoes que dao ouvidos a especialistas superconfiantes podem esperar 
consequencias onerosas. O estudo de CFOs mostrouque os mais confiantes e otimistas sobre o 
indice S&P eram tambem superconfiantes e otimistas sobre as perspectivas de sua propria 
empresa, a qual por sua vez assumia mais riscos do que as outras. Como argumentou Nassim 
Taleb, a avaliagao inadequada sobre a incerteza do meio inevitavelmente leva os agentes 
economicos a assumir riscos que deveriam evitar. Entretanto, o otimismo e altamente 
valorizado, socialmente e no mercado; as pessoas e empresas antes recompensam gente que 
fornece informagao perigosamente enganosa do que gente que fala a verdade. Uma das ligoes 
da crise financeira que levou a Grande Recessao e a de que ha periodos em que a competigao, 
entre especialistas e entre organizagoes, cria forgas poderosas que favorecem uma cegueira 
coletiva para o risco e a incerteza. 

As pressoes sociais e economicas que favorecem a superconfianga nao estao restritas as 


previsoes fmanceiras. Outros profissionais devemlidar como fato de que e de se esperar que 
um especialista digno do nome exiba alto grau de confian^a. Philip Tetlock observou que em 
grande parte especialistas superconfiantes tinham maior probabilidade de serem convidados 
para alardear toda a sua sapiencia nos noticiarios. A superconfianga tambem parece ser 
endemica na medicina. Um estudo de pacientes que morreram na UTI comparou resultados de 
autopsia com os diagnosticos feitos pelos medicos quando os pacientes ainda estavam vivos. 
Os medicos informavam ainda seu grau de confianca. Resultado: “clinicos que estavam 
‘absolutamente certos’ do diagnostico antemortem— erraramem40% das vezes”. Aqui, mais 
uma vez, a superconfian^a do especialista e encorajada pelos seus clientes: “De modo geral, e 
considerado fraqueza e sinal de vulnerabilidade que um medico mostre inseguran^a. 
Confianca tern mais valor do que incerteza e predomina uma censura contra a revela^ao de 
incerteza para os pacientes.”— Especialistas que admitem a plena extensao de sua ignorancia 
podem esperar ser substituidos por competidores mais confiantes, que sao mais aptos a 
conquistar a confianca dos clientes. Uma aprecia^ao imparcial da incerteza e o alicerce da 
racionalidade — mas nao e isso que as pessoas e organizagoes desejam. Incerteza extrema e 
paralisante sob circunstancias perigosas, e a admissao de que a pessoa esta meramente 
chutando e particularmente inaceitavel quando ha muita coisa emjogo. Agir sob umpretenso 
conhecimento e muitas vezes a solugao preferida. 

Quando combinados, os fatores emocionais, cognitivos e sociais que apoiam o otimismo 
exagerado sao uma pogao inebriante, que por vezes leva as pessoas a assumir riscos que 
teriam evitado se soubessem das chances. Nao ha evidencia de que gente que assume riscos no 
dominio economico tenha um apetite incomum por apostar alto; meramente estao menos 
cientes dos riscos do que pessoas mais timidas. Dan Lovallo e eu cunhamos a expressao 
“previsao ousadas e decisoes timidas” para descrever o background da tomada de risco—. 


Os efeitos do otimismo elevado na tomada de decisoes sao, quando muito, uma faca de dois 
gumes, mas a contribu^ao do otimismo para uma boa implementa^ao e sem duvida positiva. O 
principal beneficio do otimismo e a resiliencia em face dos reveses. Segundo Martin 
Seligman, fundador da psicologia positiva, um “estilo de explica^ao otimista” contribui para a 
resiliencia ao defender a autoimagem da pessoa. Em essencia, o estilo otimista envolve 
receber o credito pelos triunfos, mas pouca culpa pelos fracassos. Esse estilo pode ser 
ensinado, pelo menos ate certo ponto, e Seligman documentou os efeitos do treinamento em 
varias ocupa^oes que sao caracterizadas por uma taxa elevada de fracassos, como vendas de 
seguro por telefone (uma pratica comum nos tempos pre-internet). Quando uma dona de casa 
fiiriosa bate a porta na sua cara, o pensamento de que “era uma mulherzinha horrivel” e 
claramente superior a “sou um vendedor ruim”. Sempre acreditei que a pesquisa cientifica e 
outro dominio no qual uma forma de otimismo e essencial para o sucesso: ainda estoupara ver 
um cientista bem-sucedido que carega da capacidade de exagerar a importancia do que esta 


fazendo e acredito que alguem que carece dessa sensagao delirante de importancia acaba 
esmorecendo em face de repetidas experiencia de multiplos pequenos fracassos e raros 
sucessos, o destino da maioria dos pesquisadores. 

O PRE-MORTEM : UM REMEDIO PARCIAL 

O otimismo superconfiante pode ser superado com treinamento? Nao sou otimista. Ja foram 
feitas inumeras tentativas de treinar pessoas para declarar intervalos de confianga que reflitam 
a imprecisao de suas opinioes, com pouquissimos relatos de sucesso modesto. Um exemplo 
muitas vezes citado e o de que os geologos da Royal Dutch Shell— ficaram menos 
superconfiantes em suas avaliagoes de posslveis locals de perfuragao apos um treinamento 
com inumeros casos passados dos quais se sabia o resultado. Em outras situagoes, a 
superconfianga foi mitigada (mas nao eliminada) quando julzes foram encorajados a 
considerar hipoteses concorrentes. Porem, superconfianga e uma consequencia direta das 
caracterlsticas do Sistema 1 que podem ser domadas — mas nao vencidas. O principal 
obstaculo e que a confianga subjetiva e determinada pela coerencia da historia que a pessoa 
construiu, nao pela qualidade e quantidade da informacao que a sustenta. 

As organizagoes talvez estejam mais aptas a domar o otimismo e os individuos do que os 
individuos estao. A melhor ideia para fazer isso foi fornecida por Gary Klein, meu 
“colaborador adversario”, que de um modo geral defende a tomada de decisoes intuitiva 
contra alegagoes de vies e se mostra sintomaticamente hostil a algoritmos. Ele classifica sua 
proposigao de pre-mortem. O procedimento e simples: quando a organizagao esta quase 
chegando a uma importante decisao, mas nao se comprometeu formalmente, Klein propoe 
juntar para uma breve reuniao um grupo de individuos que estejam informados sobre ela. A 
premissa da reuniao e um curto comunicado: “Imaginem que estamos um ano no futuro. 
Implementamos o piano tal como existe hoje. O resultado foi um desastre. Queirampor favor 
reservar de cinco a dez minutos para escrever um breve historico desse desastre.” 

A ideia de Gary Klein para o pre-mortem normalmente evoca entusiasmo imediato. Depois 
que a descrevi casualmente em uma reuniao em Davos, alguem atras de mim murmurou: “So 
por isso ja valeu a pena vir ate Davos!” (Mais tarde notei que a pessoa era o CEO de uma 
grande corpora^o internacional.) O pre-mortem possui duas vantagens principals: ele supera 
o pensamento de grupo que afeta muitas equipes assim que uma decisao parece ter sido 
tomada e da asas a imagina^ao dos individuos informados para que voem em uma diregao 
extremamente necessaria. 

Quando uma equipe converge numa decisao — e especialmente quando o lider revela 
inadvertidamente qual e sua decisao —, quaisquer duvidas que vierem a ser exteriorizadas 
sobre a sensatez do piano de agao serao gradualmente suprimidas e acabarao sendo tratadas 
como evidencia de falta de lealdade para com a equipe e seus lideres. A supressao da duvida 
contribui para a superconfian^a em um grupo onde apenas os partidarios da decisao tern voz. 
A principal virtude do pre-mortem e que ele legitima as duvidas. Alem do mais, encoraja ate 


mesmo partidarios da decisao a procurar posslveis ameagas que nao haviam considerado 
anteriormente. O pre-mortem nao e uma panaceia e nao fornece protegao completa contra 
surpresas desagradaveis, mas ajuda bastante a reduzir o prejuizo de pianos que sao vltimas 
dos vieses de WYSIATI e do otimismo acritico. 

FALANDO DE OTIMISMO 

“Eles temuma ilusao de controle. Subestimam gravemente os obstaculos.” 

“Eles parecem sofrer de um caso agudo de negligencia com o competidor.” 

“Esse e um caso de superconfianga. Eles parecem acreditar que sabem mais do que realmente sabem.” 

“Devemos realizar uma reuniao de pre-mortem. Alguempode pensar emuma ameaga que negligenciamos.” 


?4 

— Intraduzrvel: literalmente, “na outra mao”, expressao que significa “por outro lado”. (N. do T.) 


PARTE 4 


ESCOLHAS 
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OS ERROS DE BERNOULLI 



Um dia, no irricio dos anos 1970, Amos me passou o ensaio mimeografado de um economista 
suigo chamado Bruno Frey, que discutia os pressupostos psicologicos da teoria economica. 
Lembro-me vivamente da cor da capa: vermelho-escuro. Bruno Frey mal se lembra de ter 
escrito o texto, mas sou capaz ate hoje de repetir sua sentenca de abertura: “O agente da teoria 
economica e racional e egoista e seus gostos nao mudam.” 

Fiquei pasmo. Meus colegas economistas trabalhavam no predio ao lado, mas eu nunca 
percebera a profunda diferenca que havia entre nossos mundos intelectuais. Para um 
psicologo, e evidente que as pessoas nao sao nem completamente racionais, nem 
completamente egoistas, e que seus gostos podem ser tudo, menos estaveis. Nossas duas 
disciplinas pareciam estar estudando diferentes especies, que o economista comportamental 
Richard Thaler depois batizou de Econs e Humanos. 

Ao contrario dos Econs, os Humanos que os psicologos conhecem tern um Sistema 1. A 
visao de mundo deles e limitada pela informacao que esta disponivel a um dado momento 
(WYSIATI) e, desse modo, nao podem ser tao consistentes e logicos quanto os Econs. Sao as 
vezes generosos, e com frequencia estao dispostos a contribuir para o grupo ao qual estao 
ligados. E normalmente fazem pouca ideia sobre do que irao gostar no proximo ano ou ate 
mesmo amanha. Aqui estava uma oportunidade para uma conversa interessante atraves das 
fronteiras disciplinares. Nao previ que minha carreira seria defmida por essa conversa. 

Pouco depois que ele me mostrou o artigo de Frey, Amos sugeriu que fizessemos do estudo 
da tomada de decisoes nosso proximo projeto. Eu nao sabia praticamente nada sobre o 
assunto, mas Amos era um especialista e uma estrela da area, e disse que iria me ensinar. 
Quando ainda era aluno de graduagao, ele fora o coautor de um livro didatico, Psicologia 
matematica-, e me orientou a ler alguns capitulos que imaginou que dariam uma boa 
introdugao ao tema. 

Em pouco tempo percebi que o foco de nosso interesse seriam as atitudes das pessoas em 
rela^ao a opgoes arriscadas e que tentariamos responder a uma pergunta especifica: Quais 
regras governam as escolhas das pessoas entre diferentes apostas simples (,simple gambles ) e 
coisas seguras? 

Apostas simples (como “40% de chance de ganhar trezentos dolares”) sao para os 
estudiosos da tomada de decisao o que as moscas de fruta sao para os geneticistas. As 


escolhas entre essas apostas fornecem um modelo simples que partilha importantes 
caracteristicas com as decisoes mais complexas que os pesquisadores de fato pretendem 
compreender. As apostas representam o fato de que as consequencias das escolhas nunca estao 
certas. Ate mesmo resultados ostensivamente seguros sao incertos: quando voce assina o 
contrato para comprar um apartamento, nao sabe o preco pelo qual talvez tenha de vir a 
vende-lo mais tarde, tampouco sabe que o filho do vizinho pouco depois vai querer aprender a 
tocar tuba. Toda escolha significativa que fazemos na vida vem acompanhada de alguma 
incerteza — motivo pelo qual os estudiosos de tomada de decisao esperam que algumas li^oes 
aprendidas na situagao-modelo sejam aplicaveis a problemas do dia a dia, bem mais 
interessantes. Mas e claro que o principal motivo para que os teoricos da decisao estudem 
apostas simples e que isso e o que os outros teoricos da decisao estao fazendo. 

Esse campo de pesquisa tinha uma teoria, a teoria da utilidade esperada, que serviu de base 
para o modelo de agente racional e continua sendo ate hoje a teoria mais importante nas 
ciencias sociais. A teoria da utilidade esperada nao foi formulada para ser um modelo 
psicologico; foi uma logica de escolha, baseada em regras elementares (axiomas) de 
racionalidade. Considere o exemplo: 


Se voce prefere uma mac;a a uma banana, 
entao 

voce tambem prefere uma chance de 10% de ganhar uma maga a uma chance de 10% de ganhar uma banana. 

A maga e a banana representam quaisquer objetos de escolha (incluindo apostas) e a chance 
de 10% representa qualquer probabilidade. O matematico John von Neumann, um dos gigantes 
intelectuais do seculo XX, e o economista Oskar Morgenstern haviam deduzido sua teoria da 
escolha racional entre apostas a partir de alguns axiomas. Os economistas adotaram a teoria 
da utilidade esperada fazendo-a cumprir umpapel duplo: como logica que prescreve como as 
decisoes devem ser tomadas e como uma descrigao de como os Econs fazem suas escolhas. 
Amos e eu, porem, eramos psicologos e queriamos compreender como os Humanos de fato 
fazem escolhas arriscadas sempresumir nada acerca da racionalidade delas. 

Mantivemos nossa rotina de passar muitas horas todos os dias conversando, as vezes em 
nossas salas, as vezes em restaurantes, frequentemente em longas caminhadas pelas tranquilas 
ruas da linda Jerusalem. Como haviamos feito quando estudamos o julgamento, nos nos 
empenhamos num cuidadoso exame de nossas proprias preferences intuitivas. Dedicamos 
nosso tempo inventando simples problemas de decisao e nos perguntando como fariamos 
nossa escolha. Por exemplo: 


O que voce prefere? 

A. Decidir no cara ou coroa. Se der cara, voce ganha cem dolares, se der coroa, nao ganha nada. 

B. Ganhar 46 dolares com certeza. 



Nao estavamos tentando imaginar a opcao mais racional ou vantajosa; queriamos descobrir a 
escolha intuitiva, a que parecesse mais imediatamente tentadora. Quase sempre 
selecionavamos a mesma opnao. Nesse exemplo, nos dois teriamos optado pela certeza, e 
voce provavelmente teria feito o mesmo. Quando confidencialmente concordavamos numa 
escolha, acreditavamos — quase sempre corretamente, como se veria — que a maioria das 
pessoas partilharia de nossa preferencia, e seguiamos em frente como se tivessemos uma 
evidencia solida. Sabiamos, e claro, que teriamos de verificar nossos palpites mais tarde, mas 
fazer os papeis tanto dos pesquisadores como dos voluntaries nos permitia agir com rapidez. 

Cinco anos depois de come^armos nosso estudo sobre opcao de um risco, finalmente 
completamos o ensaio que intitulamos “Prospect Theory: An Analysis of Decision under 
Risk”. Nossa teoria foi modelada proximamente a teoria da utilidade, mas diferia dela em 
alguns aspectos fundamentals. O mais importante, nosso modelo era puramente descritivo, e 
seu objetivo era documentar e explicar violates sistematicas dos axiomas de racionalidade 
em escolhas entre opnoes de risco. Submetemos nosso ensaio a Econometrica, um periodico 
que publica importantes artigos teoricos sobre economia e teoria da decisao. A escolha do 
veiculo se revelou importante; se tivessemos publicado um artigo identico em um jornal de 
psicologia, provavelmente teria exercido pouco impacto no campo economico. Entretanto, 
nossa decisao nao foi guiada por um desejo de influenciar a economia; simplesmente a re vista 
Econometrica era o lugar onde os melhores artigos academicos sobre tomada de decisao 
haviam sido publicados no passado, e almejavamos estar nessa ilustre companhia. Nessa 
escolha, assim como em inumeras outras, tivemos sorte. A teoria do prospecto acabou se 
tornando o trabalho mais significativo que ja realizamos, e nosso artigo esta entre os citados 
com maior frequencia nas ciencias sociais. Dois anos depois, publicamos na Science um 
relato dos efeitos de enquadramento {framing effects ): as grandes mudan^as de preferencia 
eventualmente causadas por variagoes irrelevantes no modo como um problema de escolha e 
articulado. 

Durante os cinco primeiros anos que passamos observando como as pessoas tomam 
decisoes, determinamos um punhado de fatos sobre escolhas entre opgoes de risco. Diversos 
desses fatos estavam em direta contradigao com a teoria da utilidade esperada. Alguns haviam 
sido observados antes, outros eram novos. Entao elaboramos uma teoria que modificou a 
teoria da utilidade esperada apenas o suficiente para explicar nossa compila^ao de 
observances. Essa era a teoria da perspectiva {prospect theory). 25 

Nossa abordagem para o problema ia no espirito de um dominio da psicologia chamado 
psicofisica, que foi fimdado e batizado pelo psicologo e mistico alemao Gustav Fechner 
(1801-1887). Fechner era obcecado com a relanao entre mente e materia. De um lado ha uma 
quantidade fisica que pode variar, como a energia de uma luz, a frequencia de um som ou uma 
quantia de dinheiro. Do outro ha uma experiencia subjetiva de brilho, tonalidade ou valor. 
Misteriosamente, variagoes da quantidade fisica causam variacoes na intensidade ou 
qualidade da experiencia subjetiva. O projeto de Fechner era encontrar as leis psicofisicas 


que relacionam a quantidade subjetiva na mente do observador com a quantidade objetiva no 
mundo material. Ele propos que para muitas dimensoes a fungao e logaritmica — o que 
significa simplesmente que um aumento de intensidade de estimulo por um dado fator 
(digamos, vezes 1,5 ou vezes 10) sempre produz o mesmo incremento na escala psicologica. 
Se elevar a energia do som de dez para cem unidades de energia fisica aumenta a intensidade 
psicologica em quatro unidades, entao um posterior aumento de intensidade de estimulo de 
cem para mil aumentara tambem a intensidade psicologica em quatro unidades. 

O ERRO DE BERNOULLI 

Como Fechner sabia perfeitamente, ele nao foi o primeiro a procurar uma fungao que 
relacione intensidade psicologica com a magnitude fisica do estimulo. Em 1738, o cientista 
suigo Daniel Bernoulli antecipou o raciocinio de Fechner e o aplicou a relagao entre o valor 
psicologico de desejabilidade do dinheiro (hoje chamado “utilidade”) e a real quantia de 
dinheiro. Ele argumentou que um premio de dez ducados tern a mesma utilidade para alguem 
que ja possui cem ducados quanto um premio de vinte ducados para alguem cuja riqueza atual 
e de duzentos ducados. Bernoulli tinha razao, e claro: normalmente falamos em mudancas de 
renda em termos de porcentagens, como quando dizemos “ela recebeu 30% de aumento”. A 
ideia e que um aumento de 30% possa evocar uma reagao psicologica razoavelmente similar 
para ricos e pobres=, coisa que um aumento de 100 dolares nao fara. Como na lei de Fechner, 
a reagao psicologica para uma mudanga de riqueza e inversamente proporcional a quantidade 
inicial de riqueza, levando a conclusao de que a utilidade e uma fimgao logaritmica da 
riqueza. Se essa fimgao esta correta, a mesma distancia psicologica separa 100 mil dolares de 
1 milhao, e 10 milhoes de 100 milhoes de dolares-. 

Bernoulli explorou seu insight psicologico sobre a utilidade da riqueza para propor uma 
abordagem radicalmente nova da avaliagao de riscos, um tema importante para os 
matematicos de hoje. Antes de Bernoulli, os matematicos pressupunham que apostas eram 
avaliadas por seu valor esperado: uma media ponderada dos resultados possiveis, onde cada 
resultado e ponderado por sua probabilidade. Por exemplo, o valor esperado de: 


80% de chance de ganhar cem dolares e 20% de chance de ganhar dez dolares e 82 dolares (0,8 x 100 + 0,2 x 10). 

Agora faga a si mesmo esta pergunta: O que voce preferiria ganhar de presente, essa aposta ou 
oitenta dolares com certeza? Quase todo mundo prefere a coisa segura. Se as pessoas 
valorizassem perspectivas incertas pelo seu valor esperado, iriam preferir a aposta, pois 82 
dolares e mais do que oitenta dolares. Bernoulli ressaltou que as pessoas na verdade nao 
avaliam apostas dessa maneira. 

Bernoulli observou que a maioria das pessoas nao aprecia o risco (a chance de receber o 
menor resultado possivel) e se lhes for oferecida uma escolha entre uma aposta e uma quantia 
igual ao valor esperado dela, elas vao pegar a coisa segura. Na verdade, um tomador de 


decisao avesso ao risco escolhera uma coisa segura que e menos do que o valor esperado, na 
pratica pagando um agio para evitar a incerteza. Cem anos antes de Fechner, Bernoulli 
inventou a psicofisica para explicar essa aversao ao risco. Sua ideia era clara: as escolhas 
das pessoas estao baseadas nao em valores monetarios, mas nos valores psicologicos dos 
efeitos, em suas utilidades. O valor psicologico de uma aposta e desse modo nao a media 
ponderada de seus possiveis efeitos monetarios; e a media das utilidades desses efeitos, cada 
uma ponderada segundo sua probabilidade. 

A tabela 3 mostra uma versao da funcao de utilidade que Bernoulli calculou; ela apresenta 
a utilidade de diferentes niveis de riqueza, de um milhao a 10 milhoes. Voce pode ver que 
somar um milhao a uma riqueza de um milhao produz um 


Riqueza (milhoes) 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

7 

8 

9 

10 

Unidades de utilidade 

10 

30 

48 

60 

70 

78 

84 

90 

96 

100 


Tabela 3 


aumento de vinte pontos de utilidade, mas somar um milhao a uma riqueza de 9 milhoes 
adiciona apenas 4 pontos. Bernoulli propos que o valor marginal decrescente da riqueza (para 
usar o jargao moderno) e o que explica a aversao ao risco — a preferencia comum que as 
pessoas em geral exibem por uma coisa segura em vez de uma aposta favoravel de valor 
esperado igual ou ligeiramente maior. Considere esta escolha: 


Chances iguais de ter um milhao ou 7 milhoes 

Utilidade: (10 + 84)/2 = 47 

OU 


Ter 4 milhoes com certeza 

Utilidade: 60 


O valor esperado da aposta e a “coisa segura” sao iguais em ducados (4 milhoes), mas as 
utilidades psicologicas das duas op^oes sao diferentes, devido a utilidade decrescente da 
riqueza: o incremento de utilidade de um milhao para 4 milhoes e cinquenta unidades, mas um 
incremento igual, de 4 para 7 milhoes, aumenta a utilidade da riqueza em apenas 24 unidades. 
A utilidade da aposta e 94/2 = 47 (a utilidade de seus dois resultados, cada um ponderado 
segundo sua probabilidade de 1/2). A utilidade de 4 milhoes e sessenta. Como sessenta e mais 
do que 47, um individuo com essa funcao de utilidade vai preferir a coisa segura. O insight de 
Bernoulli foi que um tomador de decisao com utilidade marginal decrescente da riqueza sera 
avesso ao risco. 

O ensaio de Bernoulli e um prodigio de brilho e concisao. Ele aplicou seu novo conceito 





de utilidade esperada (que chamou de “expectativa moral”) para calcular quanto um mercador 
em Sao Petersburgo estaria disposto a pagar para fazer o seguro de um carregamento de 
temperos proveniente de Amsterda se “ele esta plenamente ciente do fato de que, nessa epoca 
do ano, de cada cem navios que zarpam de Amsterda para Sao Petersburgo, cinco 
normalmente se perdem”. Sua fun^ao de utilidade explicou por que gente pobre compra 
seguros e por que gente mais rica os vende para elas. Como voce pode ver na tabela, a perda 
de um milhao causa uma perda de 4 pontos de utilidade (de cem a 96) para alguem que possui 
10 milhoes e uma perda muito maior de 18 pontos (de 48 a trinta) para alguem que come^a 
com 3 milhoes. O homem mais pobre de bom grado pagara um agio para transferir o risco para 
o mais rico, e e disso que se trata um seguro. Bernoulli ofereceu tambem uma solugao para o 
famoso “paradoxo de Sao Petersburgo-”, em que pessoas a quern se oferece uma aposta que 
tern infinito valor esperado (em ducados) estao dispostas a gastar apenas alguns ducados por 
ela. O mais impressionante e que sua analise de atitudes de risco em termos de preferences 
por riqueza sobreviveu ao teste do tempo: ela continua atual na analise economica quase 
trezentos anos depois. 

A longevidade da teoria e ainda mais notavel porque apresenta uma grave falha. Os erros 
de uma teoria raramente sao encontrados no que ela assevera explicitamente; eles se ocultam 
naquilo que ela ignora ou tacitamente presume. Para dar um exemplo, pegue as seguintes 
situates: 


Hoje Jack e Jill tem cada um uma riqueza de 5 milh oes. 

Ontem, Jack tinha um m ilha o e Jill tinha 9 milh oes. 

A mhos estao igualmente felizes? (Eles tem a mesma utilidade?) 

A teoria de Bernoulli presume que a utilidade da riqueza deles e o que torna as pessoas mais 
ou menos felizes. Jack e Jill tem a mesma riqueza, e a teoria desse modo assevera que devem 
estar igualmente felizes, mas voce nao precisa ser formado empsicologia para saber que hoje 
Jack esta nas nuvens e Jill esta arrasada. Na verdade, sabemos que Jack estaria muito mais 
feliz do que Jill mesmo que ele tivesse apenas 2 milhoes hoje enquanto ela tem 5. De modo 
que a teoria de Bernoulli deve estar errada. 

A felicidade que Jack e Jill vivenciam e determinada pela mudanga recente em sua riqueza, 
relativa aos diferentes estados de riqueza que definem seus pontos de referencia (um milhao 
para Jack, 9 milhoes para Jill). Essa dependencia da referencia e onipresente na sensagao e na 
percepgao. O mesmo som sera sentido como muito alto ou bem fraco, dependendo de ter sido 
precedido por um sussurro ou um rugido. Para predizer a experiencia subjetiva de um volume 
sonoro, nao basta saber a energia absoluta dele; voce precisa saber tambem o som de 
referencia com o qual ele esta sendo automaticamente comparado. De modo similar, voce 
precisa saber a respeito do background antes de poder prever se uma mancha cinza em uma 
pagina vai parecer escura ou clara. E voce precisa saber a referencia antes de ser capaz de 
predizer a utilidade de uma quantidade de riqueza. 


Para dar mais um exemplo do que a teoria de Bernoulli deixa escapar, considere Anthony e 
Betty: 


A atual riqueza de Anthony e um n iilh ao. 

A atual riqueza de Betty e 4 milh des. 

A ambos foi oferecida uma escolha entre uma opgao de risco e uma coisa segura. 


A aposta: chances iguais de terminar possuindo um n iilh ao ou 4 milhdes 
OU 

A coisa segura: possuir 2 milh des com certeza 

Pelo calculo de Bernoulli, Anthony e Betty enfrentam a mesma escolha: a riqueza esperada 
deles sera de 2,5 milhoes se aceitarem a aposta e 2 milhoes se preferirem a opgao da coisa 
segura. Bernoulli esperaria desse modo que Anthony e Betty fizessem a mesma escolha, mas 
essa previsao esta incorreta. Aqui, mais uma vez, a teoria falha porque nao leva em 
consideragao os diferentes pontos de referenda a partir dos quais Anthony e Betty 
consideram suas opgoes. Se voce se imaginar na pele de Anthony e Betty, vera rapidamente 
que a atual riqueza faz uma enorme diferenga. Eis aqui como os dois devem pensar: 


Anthony (que atualmente tern um niilhao): “Se escolho a coisa segura, rninha riqueza dobrara com certeza. Isso e bem 
atraente. Por outro lado, posso arriscar com iguais chances de quadruplicar rnin ha riqueza ou de nao ganhar nada.” 


Betty (que atualmente tem 4 milhdes): “Se escolho a coisa segura, perco metade de rnin ha riqueza com certeza, o que e 
horriveL Por outro lado, posso arriscar com iguais chances de perder tres quartos de rnin ha riqueza ou de nao perder 
nada.” 

\foce pode perceber como e provavel que Anthony e Betty fagam escolhas diferentes 
porque a opgao segura de possuir 2 milhoes torna Anthony feliz e torna Betty infeliz. Observe 
tambem como o resultado seguro difere do pior resultado da aposta: para Anthony, e a 
diferenga entre dobrar sua riqueza e nao ganhar nada; para Betty, e a diferenga entre perder 
metade de sua riqueza e perder tres quartos dela. Ha uma probabilidade muito maior de que 
Betty se arrisque, como fariamoutras pessoas conifontadas com opgoes muito ruins. Do modo 
como contei sua historia, nem Anthony nem Betty pensam em termos de estados de riqueza: 
Anthony pensa em ganhos e Betty pensa em perdas. Os resultados psicologicos que eles 
estimam sao inteiramente diferentes, embora os estados possiveis de riqueza que enfrentam 
sejamos mesmos. 

Como o modelo de Bernoulli carece da ideia de um ponto de referenda, a teoria da 
utilidade esperada nao representa o fato obvio de que o resultado que e bom para Anthony e 
ruim para Betty. O modelo dele poderia explicar a aversao ao risco de Anthony, mas nao pode 
explicar a preferencia por busca de risco para a aposta, comportamento muitas vezes 



observado em empresarios e generais quando todas as suas op^oes sao ruins. 

Tudo isso e um tanto quanto obvio, nao e? Podemos facilmente imaginar o proprio 
Bernoulli construindo exemplos similares e desenvolvendo uma teoria mais complexa para 
acomoda-los; por alguma razao, ele nao o fez. Podemos tambem imaginar colegas de sua 
epoca discordando dele, ou estudiosos posteriores objetando conforme leem seu ensaio; por 
algum motivo, eles tampouco o fizeram. 

O misterio e entender como uma concepgao da utilidade de resultados que e vulneravel a 
contraexemplos tao obvios sobreviveu por tanto tempo. So posso explicar isso por uma 
fraqueza da mente do estudioso que tantas vezes observei em mim mesmo. Chamo isso de 
cegueira induzida pela teoria: uma vez voce tendo aceito uma teoria e a utilizado como 
ferramenta em seu pensamento, e extraordinariamente dificil notar suas falhas. Se voce se 
depara com uma observagao que nao parece se adequar ao modelo, presume que deve haver 
uma explicagao perfeitamente boa que esta de algum modo deixando escapar. \bce da a teoria 
o beneficio da duvida, confiando na comunidade de especialistas que a aceitou. Muitos 
estudiosos sem duvida pensaram em algum momenta ou outro em histarias como a de Anthony 
e Betty, ou Jack e Jill, e casualmente notaram que essas histarias nao batem com a teoria da 
utilidade. Mas nao foram atras da ideia a ponto de dizer: “Esta teoria esta gravemente errada, 
pois ignora o fata de que a utilidade depende do historico pessoal de riqueza,- nao so da 
riqueza presente.” Como observou o psicologo Daniel Gilbert, desacreditar e um trabalho 
arduo, e o Sistema 2 se cansa facilmente. 

FALANDO DOS ERROS DE BERNOULLI 

“Ele ficou muito feliz com um bonus de 20 mil dolares ha tres anos, mas seu salario subiu em 20% desde entao, de modo que 
ele vai precisar de um bonus mais alto para obter a mesma utilidade.” 

“Ambos os candidatos estao dispostos a aceitar o salario que estamos oferecendo, mas nao vao ficar igualmente satisfeitos 
porque seus pontos de referencia sao diferentes. Ela atualmente temum salario muito mais alto.” 

“Ela o esta processando por causa da pensao alimenticia. Ela na verdade gostaria de um acordo, mas ele prefere ir para o 
tribunal. Isso nao e de surpreender — ela so tern a ganhar, entao e avessa ao risco. Ele, por outro lado, enfrenta opgoes que sao 
todas ruins, entao prefere correr o risco.” 


— Em portugues, tambem traduzida por “teoria do prospecto”. 
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TEORIA DA PERSPECTIVA 



Amos e eu topamos com a falha central na teoria de Bernoulli por uma feliz combina^ao de 
habilidade e ignorancia. Por sugestao de Amos, li um capitulo em seu livro que descrevia 
experimentos em que estudiosos destacados haviam mensurado a utilidade do dinheiro 
pedindo as pessoas para fazer escolhas sobre apostas em que o participante podia ganhar ou 
perder alguns trocados. Os pesquisadores estavam medindo a utilidade da riqueza, 
modificando a riqueza numa faixa de menos de um dolar. Isso suscitou questoes. E plausivel 
presumir que as pessoas avaliem as apostas por minusculas diferengas de riqueza? Como 
alguem poderia esperar aprender sobre a psicofisica da riqueza estudando reagoes a ganhos e 
perdas de centavos? Desenvolvimentos recentes na teoria psicofisica sugeriram que se voce 
quer estudar o valor subjetivo da riqueza-, deve fazer perguntas diretas sobre riqueza, nao 
sobre mudan^as de riqueza. Eu nao sabia o suficiente sobre a teoria da utilidade para ficar 
cego por respeita-la demais, e fiquei perplexo. 

Quando Amos e eu nos encontramos no dia seguinte, relatei minhas dificuldades como um 
vago pensamento, nao como uma descoberta. Eu esperava que ele me corrigisse e explicasse 
por que o experimento que me deixara perplexo fazia sentido, afinal de contas, mas ele nao fez 
nada do tipo — a relevancia da psicofisica moderna ficou imediatamente obvia para ele. Ele 
recordou que o economista Harry Markowitz, que mais tarde receberia o Premio Nobel de 
Economia por seu trabalho sobre finan^as, havia proposto uma teoria em que utilidades eram 
mais ligadas a mudancas de riqueza do que a estados de riqueza. A ideia de Markowitz 
estivera circulando por um quarto de seculo e nao atraira muita aten^ao, mas rapidamente 
concluimos que era assim mesmo, e que a teoria que estavamos planejando desenvolver 
definiria os resultados como ganhos e perdas, nao como estados de riqueza. Tanto o 
conhecimento da percepgao como a ignorancia sobre a teoria da decisao contribuiram para um 
grande passo adiante em nossa pesquisa. 

Logo soubemos que tinhamos superado um grave caso de cegueira induzida pela teoria, 
pois a ideia que haviamos rejeitado agora parecia nao so falsa, como tambem absurda. 
Estavamos achando gra?a em perceber que eramos incapazes de avaliar nossa riqueza 
presente dentro das dezenas de milhares de dolares. A ideia de deduzir atitudes para pequenas 
mudancas a partir da utilidade da riqueza agora parecia indefensavel. Voce sabe que fez um 
avan^o teorico quando nao consegue mais reconstruir por que fracassou por tanto tempo em 
enxergar o obvio. Mesmo assim, levamos anos para explorar as implicates de pensar nos 
resultados como ganhos e perdas. 

Em teoria da utilidade, a utilidade de um ganho e aferida comparando-se as utilidades de 
dois estados de riqueza. Por exemplo, a utilidade de obter quinhentos dolares extras quando 
sua riqueza e de ummilhao de dolares e a diferenga entre a utilidade de 1.000.500 dolares e a 
utilidade de ummilhao de dolares. E se voce possui a quantia maior, a desutilidade de perder 


quinhentos dolares e novamente a diferenga entre as utilidades dos dois estados de riqueza. 
Nessa teoria, concede-se que as utilidades de ganhos e perdas sejam diferenciadas apenas no 
sinal (+ ou -). Nao ha maneira de representar o fato de que a desutilidade de perder quinhentos 
dolares poderia ser maior do que a utilidade de ganhar a mesma quantia — embora e claro ela 
seja. Como talvez seja esperado emuma situagao de cegueira induzida pela teoria, possiveis 
diferengas entre ganhos e perdas nao foram nem esperadas, nem estudadas. Presumiu-se que a 
distincao entre ganhos e perdas nao importava, entao nao fazia sentido examina-la. 

Amos e eu nao percebemos de imediato que nosso foco em mudangas de riqueza abria o 
caminho para a exploragao de umnovo topico. Estavamos preocupados principalmente comas 
diferengas entre apostas com probabilidade de ganho alta ou baixa. Um dia, Amos fez uma 
sugestao casual, “E as perdas?”, e descobrimos rapidamente que nossa familiar aversao ao 
risco foi substituida por busca de risco quando mudavamos nosso foco. Considere esses dois 
problemas: 


Problema 1: O que voce prefere? 

Conseguir novecentos dolares com certeza OU 90% de chance de conseguir mil dolares. 


Problema 2: O que voce prefere? 

Perder novecentos dolares com certeza OU 90% de chance de perder mil dolares. 

\foce provavelmente foi avesso ao risco no problema 1, como e o caso com a grande maioria 
das pessoas. O valor subjetivo de um ganho de novecentos dolares e certamente mais de 90% 
do valor de um ganho de mil dolares. A escolha avessa ao risco nesse problema tao teria 
surpreendido Bernoulli. 

Agora examine sua preferencia no problema 2. Se voce e como a maioria das outras 
pessoas, optou pela aposta nessa questao. A explicagao para essa escolha pela busca do risco 
e a imagem espelhada da explicagao para aversao ao risco no problema 1: o valor (negativo) 
de perder novecentos dolares e muito maior do que 90% do valor (negativo) de perder mil 
dolares. A perda certa e muito aversiva, e isso impulsiona voce a correr o risco. Mais tarde, 
vamos ver que as avaliagoes das probabilidades (90% versus 100%) contribuem tambem 
tanto para a aversao ao risco no problema 1 como para a preferencia pela aposta no problema 
2 . 

Nao fomos os primeiros a notar que as pessoas se tornam favoraveis ao risco quando todas 
as suas opgoes sao ruins, mas a cegueira induzida pela teoria prevalecera. Como a teoria 
dominante nao forneceu um modo plausivel de acomodar diferentes atitudes em relagao ao 
risco para ganhos e perdas, o fato de que as atitudes diferiam teve de ser ignorado. Por outro 
lado, nossa decisao de ver resultados como ganhos e perdas levou-nos a focar precisamente 
essa discrepancia. A observagao de atitudes de risco contrastantes com perspectivas 
favoraveis e desfavoraveis logo rendeu um avango significativo: descobrimos um modo de 
demonstrar o erro central no modelo de escolha de Bernoulli. Vejamos: 



Problema 3: Alem do que ja tem, voce recebeu mil dolares. 

Agora lhe pedempara escolheruma dessas opgoes: 

50% de chance de ganhar mil dolares OU conseguir quinhentos dolares com certeza. 


Problema 4: Alem do que ja tem, voce recebeu 2 mil dolares. 

Agora lhe pedempara escolheruma dessas opcodes: 

50% de chance de perder mil dolares OU perder quinhentos dolares com certeza. 

Voce pode confirmar facilmente que em termos de estados finais de riqueza — tudo que 
importa para a teoria de Bernoulli —, os problemas 3 e 4 sao identicos. Em ambos os casos 
voce temuma escolha entre as mesmas duas opgoes: voce pode ter a certeza de ficar mais rico 
do que e atualmente em 1.500 dolares ou aceitar uma aposta em que tem iguais chances de 
ficar mais rico em mil dolares ou em 2 mil dolares. Na teoria de Bernoulli, portanto, os dois 
problemas devem elicitar preferences semelhantes. Verifique suas proprias intuigoes, e voce 
provavelmente adivinhara o que outros fizeram. 

• Na primeira escolha, uma grande maioria respondeu que preferia a coisa segura. 

• Na segunda escolha, uma grande maioria preferiu a aposta. 


A descoberta de diferentes preferences nos problemas 3 e 4 foi um contraexemplo 
decisivo para a ideia central da teoria de Bernoulli. Se a utilidade de riqueza e tudo que 
importa, entao afirmacoes transparentemente equivalentes do mesmo problema devem 
produzir escolhas identicas. A comparagao dos problemas enfatiza o papel crucial do ponto de 
referencia a partir do qual as op^oes sao avaliadas. O ponto de referenda e mais elevado do 
que a atual riqueza emmil dolares no problema 3, em2 mil dolares no problema 4. Ficar mais 
rico em 1.500 dolares e desse modo um ganho de quinhentos dolares no problema 3 e uma 
perda no problema 4. Obviamente, outros exemplos do mesmo tipo sao faceis de produzir. A 
historia de Anthony e Betty tinha uma estrutura similar. 

Quanta atengao voce prestou no premio de mil dolares ou 2 mil dolares que “recebeu” 
antes de fazer sua escolha? Se voce e como a maioria das pessoas, mal notou. Na verdade, nao 
ha o menor motivo para que o fizesse, pois o premio esta incluso no ponto de referencia, e 
pontos de referencia sao de um modo geral ignorados. \bce sabe alguma coisa sobre suas 
preferences que teoricos da utilidade nao sabem — que suas atitudes em relagao ao risco nao 
seriam diferentes se o seu patrimonio liquido fosse mais alto ou mais baixo em alguns 
milhares de dolares (a menos que voce seja terrivelmente pobre). E voce sabe tambem que 
suas atitudes com ganhos e perdas nao sao derivadas da avaliagao de sua riqueza. O motivo 
para voce gostar da ideia de ganhar cem dolares e nao gostar da ideia de perder cem dolares 
nao e que essas quantias mudam sua riqueza. Voce simplesmente gosta de ganhar e nao gosta 



de perder — e quase certamente nao gosta de perder mais do que gosta de ganhar. 

Os quatro problemas enfatizama fraqueza do modelo de Bernoulli. Ateoria dele e simples 
demais e carece de uma parte movel. A variavel que esta faltando e o ponto de referenda , o 
estado anterior relativo ao qual ganhos e perdas sao avaliados. Na teoria de Bernoulli voce 
precisa saber apenas o estado de riqueza para determinar sua utilidade, mas na 
teoria da perspectiva voce precisa saber tambem o estado de referencia. A teoria da 
perspectiva e assim mais complexa do que a teoria da utilidade. Em ciencia, complexidade e 
considerada um custo, que deve ser justificado por um conjunto suficientemente rico de 
previsoes novas e (preferencialmente) interessantes de fatos que a atual teoria nao pode 
explicar. Esse foi o desafio que tivemos de enfrentar. 

Embora Amos e eu nao estivessemos trabalhando com o modelo de dois sistemas da mente, 
esta claro agora que ha tres caracteristicas cognitivas no coragao da teoria da perspectiva. 
Elas desempenham um papel essencial na avaliagao dos resultados financeiros e sao comuns a 
diversos processos automaticos de percepgao, juizo e emogao. Elas devem ser vistas como 
caracteristicas operantes do Sistema 1. 


• A avaliagao e relativa a um ponto de referencia neutro, ao qual as vezes nos 
referimos como “nivel de adaptagao”. Voce pode facilmente preparar uma 
demonstragao convincente desse principio. Ponha tres tigelas de agua na sua frente. 
Ponha agua gelada na tigela da esquerda e agua morna na tigela da direita. A agua na 
tigela do meio deve estar em temperatura ambiente. Mergulhe suas maos na agua fria 
e na quente por cerca de um minuto, depois mergulhe ambas na tigela do meio. Voce 
vai experimentar a mesma temperatura como quente emuma mao e fria na outra. Para 
resultados financeiros, o ponto de referencia usual e o status quo, mas tambem pode 
ser o resultado que voce espera, ou talvez o resultado ao qual se sente no direito, por 
exemplo, o aumento ou o bonus que seus colegas estao recebendo. Resultados que 
sao melhores do que os pontos de referencia sao ganhos. Abaixo do ponto de 
referencia eles sao perdas. 

• Um principio de sensibilidade decrescente se aplica tanto a dimensoes sensoriais 
como a avaliagao de mudangas de riqueza. Acender uma luz fraca produz um forte 
efeito em um ambiente escuro. O mesmo incremento de luz pode ser indetectavel em 
um ambiente brilhantemente iluminado. De modo similar, a diferenga subjetiva entre 
novecentos dolares e mil dolares e muito menor do que a diferenga entre cem dolares 
e duzentos dolares. 

• O terceiro principio e aversao a perda. Quando diretamente comparadas ou 
ponderadas em relagao umas as outras, as perdas assomam como maiores do que os 
ganhos. Essa assimetria entre o poder das expectativas ou experiences positivas e 
negativas tern um historico evolucionario. Organismos que tratam ameagas como 
mais urgentes do que as oportunidades tern uma melhor chance de sobreviver e se 



reproduzir. 


Os tres principios 2 que governam o valor dos resultados sao ilustrados pela figura 10. Se a 
teoria da perspectiva tivesse uma bandeira, essa imagem estaria bordada nela. O grafico 
mostra o valor psicologico de ganhos e perdas, que sao os “portadores” de valor na teoria da 
perspectiva (ao contrario do modelo de Bernoulli, em que estados de riqueza sao os 
portadores de valor). O grafico tem duas partes distintas, a direita e a esquerda de um ponto 
de referenda neutro. Uma caracteristica proeminente e a de ser em forma de S, o que 
representa sensibilidade decrescente tanto para ganhos como para perdas. Finalmente, as duas 
curvas do S nao sao simetricas. A inclinagao da fungao muda abruptamente no ponto de 
referenda: a reagao as perdas e mais forte do que a reagao aos ganhos correspondentes. Isso e 
aversao a perda. 


+ 



Figura 10 


aversAo A perda 

Muitas das opgoes que enfrentamos na vida sao “mistas”: ha um risco de perda e uma 
oportunidade para ganho, e devemos decidir se aceitamos a aposta ou a rejeitamos. 












Investidores que avaliam uma proposta de pequeno negocio, advogados tentando decidir entre 
entrar ou nao com uma agao, generais em tempo de guerra que deliberam sobre uma ofensiva e 
politicos que tern de decidir se concorrem a um determinado cargo enfrentam todos as 
possibilidades de vitoria ou derrota. Para um exemplo elementar de uma perspectiva mista, 
examine sua reagao a seguinte pergunta. 


Problema 5: Alguem lhe propoe uma aposta na moeda. 

Se a moeda der coroa, voce perde cem dolares. 

Se a moeda der cara, voce ganha 150 dolares. 

Essa aposta e atraente? Voce a aceitaria? 

Para fazer essa escolha, voce deve equilibrar o beneficio psicologico de obter 150 dolares 
contra o custo psicologico de perder cem dolares. Como voce se sente em relagao a isso? 
Embora o valor esperado da aposta seja obviamente positivo, porque voce se candidata a 
ganhar mais do que pode perder, voce provavelmente nao gosta da ideia — como a maioria 
das pessoas. A rejeigao dessa aposta e uma agao do Sistema 2, mas os inputs criticos sao 
reagoes emocionais geradas pelo Sistema 1. Para a maioria das pessoas, o medo de perder 
cem dolares e mais intenso do que a esperan^a de ganhar 150 dolares. Concluimos com base 
em inumeras observances como essa que “as perdas assomam como maiores do que os 
ganhos” e que as pessoas sao avessas a perda. 

\bce pode medir a extensao de sua aversao a perdas fazendo a si mesmo uma pergunta: 
Qual e o menor ganho de que necessito para equilibrar uma chance igual de perder cem 
dolares? Para muitas pessoas, a resposta e cerca de duzentos dolares, o dobro da perda. A 
“razao de aversao a perda-” foi estimada em diversos experimentos e normalmente flea na 
faixa de 1,5 a 2,5. Isso e uma media, claro; algumas pessoas sao muito menos avessas a perda 
do que outras. Os tomadores de risco profissionais que atuam nos mercados fmanceiros sao 
mais tolerantes a perdas, provavelmente porque nao respondem emocionalmente a qualquer 
flutuanao. Quando participantes em um experimento foram instruidos a “pensar como um 
investidor”, mostraram-se menos avessos a perda e a reagao emocional deles as 
perdas- (medida por um indice fisiologico de excitagao emocional) foi acentuadamente 
reduzida. 

A fim de examinar sua razao de aversao a perda para diferentes apostas, considere as 
seguintes questoes. Ignore quaisquer consideragoes sociais, nao tente bancar o ousado, nem o 
cauteloso, e concentre-se apenas no impacto subjetivo da perda possivel e do ganho 
equivalente. 

• Considere uma aposta 50-50 em que voce pode perder dez dolares. Qual e o menor 
ganho que torna a aposta atraente? Se voce diz dez dolares, entao e indiferente ao 
risco. Se diz um numero menor do que dez dolares, busca o risco. Se responde mais 
do que dez dolares, tern aversao ao risco. 


• E que tal uma perda possivel de quinhentos dolares num lance de moeda? Que ganho 
possivel voce exige para compensa-la? 

• E que tal uma perda de 2 mil dolares? 


Realizando esse exercicio, voce provavelmente descobriu que seu coeficiente de aversao a 
perda tende a aumentar quando as apostas sao altas, mas nao dramaticamente. Todas as 
apostas estao suspensas, e claro, se a perda possivel e potencialmente ruinosa, ou se o seu 
estilo de vida e amea^ado. O coeficiente de aversao a perda e muito grande em tais casos e 
pode ate ser infinito — ha riscos que voce nao vai aceitar, independentemente de quantos 
milhoes possa se candidatar a ganhar se fiver sorte. 

Outra olhada na figura 10 talvez ajude a prevenir uma confusao comum. Neste capitulo fiz 
duas afirma^oes, que alguns leitores podemencarar como contraditorias: 

• Em apostas mistas, onde tanto um ganho como uma perda sao possiveis, a aversao a 
perda provoca escolhas extremamente avessas ao risco. 

• Em escolhas ruins, onde uma perda segura e comparada a uma perda maior que e 
meramente provavel, a sensibilidade decrescente causa a atra^ao pelo risco. 

Nao ha contradi^ao alguma. No caso misto, a perda possivel assoma como duas vezes maior 
do que o ganho possivel, como voce pode ver comparando as inclinacoes da fun^ao de valor 
para perdas e ganhos. No caso ruim, a flexao da curva de valor (sensibilidade decrescente) 
causa atragao pelo risco. A dor de perder novecentos dolares e maior do que 90% da dor de 
perder mil dolares. Esses dois insights sao a essencia da teoria da perspectiva. 


A figura 10 mostra uma mudanca abrupta na inclinacao da funcao de valor onde os ganhos se 
transformam em perdas, pois ha consideravel aversao a perda mesmo quando o montante em 
risco e minusculo relativamente a sua riqueza. E plausivel que atitudes para estados de 
riqueza possam explicar a extrema aversao a pequenos riscos? E um exemplo notavel de 
cegueira induzida pela teoria que essa falha obvia na teoria de Bernoulli tenha deixado de 
chamar a aten^ao dos estudiosos por mais de 250 anos. Em 2000, o economista 
comportamental Matthew Rabin finalmente demonstrou matematicamente que tentativas de 
explicar aversao a perda pela utilidade da riqueza sao absurdas e estao fadadas a fracassar, e 
sua demonstrate ao chamou a atencao. O teorema de Rabin- mostra que qualquer um que rejeite 
uma aposta favoravel com pouca coisa em jogo esta matematicamente destinado a um nivel 
absurdo de aversao ao risco por alguma aposta maior. Por exemplo, ele observa que a maioria 
dos Humanos rejeita a seguinte aposta-: 


50% de chance de perder cem dolares e 50% de chance de ganhar duzentos dolares 


Ele entao mostra que, segundo a teoria da utilidade, um individuo que rejeite essa aposta 
tambemvai rejeitar a seguinte aposta: 

50% de chance de perder duzentos dolares e 50% de chance de ganhar 20 mil dolares 

Mas e claro que ninguem em sa consciencia vai rejeitar essa aposta! Em um entusiasmado 
artigo que escreveram sobre a dcmonstracao, Matthew Rabin e Richard Thaler comentaram 
que a maior aposta “temumretorno esperado de 9.900 dolares — com exatamente zero chance 
de perder mais do que duzentos dolares. Ate um advogado de quinta categoria seria capaz de 
fazer com que voce fosse declarado legalmente insano por rejeitar essa aposta”. 

Talvez deixando-se levar por seu entusiasmo, eles concluiram seu artigo recordando o 
famoso quadro do Monty Python em que um cliente frustrado tenta devolver um papagaio 
morto a loja de animais. O cliente usa uma longa serie de frases para descrever o estado do 
passaro, culminando com “este e um ex-papagaio”. Rabin e Thaler prosseguem afirmando que 
“chegou a hora de os economistas reconhecerem que a utilidade esperada e uma ex-hipotese”. 
Muitos economistas viram essa afirmagao irreverente como algo proximo da blasfemia. 
Contudo, a cegueira induzida pela teoria de aceitar a utilidade da riqueza como uma 
explicagao de atitudes para pequenas perdas e umalvo legitimo para o comentario jocoso. 

PONTOS CEGOS DA TEORIA DA PERSPECTIVA 

Ate o momento nesta parte do livro tenho exaltado as virtudes da teoria da perspectiva e 
criticado o modelo racional e a teoria da utilidade esperada. Chegou a hora de equilibrar um 
pouco as coisas. 

A maioria dos alunos de economia ja ouviu falar sobre teoria da perspectiva e aversao a 
perda, mas e pouco provavel que voce encontre esses termos no indice de um texto 
introdutorio sobre economia. Essa omissao as vezes me deixa aflito, mas na verdade e 
bastante razoavel, devido ao papel central da racionalidade na teoria economica basica. Os 
conceitos e resultados classicos que sao ensinados aos alunos podem ser explicados com mais 
facilidade presumindo-se que os Econs nao cometem erros tolos. Essa pressuposigao e 
verdadeiramente necessaria, e seria solapada apresentando-se a teoria da perspectiva aos 
Humanos, cujas avaliacoes de resultados sao irracionalmente mi opes. 

Ha bons motivos para manter a teoria da perspectiva fora dos textos introdutorios. Os 
conceitos basicos de economia sao ferramentas intelectuais essenciais, que nao sao faceis de 
captar nem mesmo com pressuposi^oes simplificadas e irrealistas sobre a natureza dos 
agentes economicos que interagemnos mercados. Levantar questoes sobre esses pressupostos 
mesmo a medida que sao apresentados seria confuso, e talvez desmoralizante. E razoavel dar 
prioridade em ajudar os alunos a adquirir as ferramentas basicas da disciplina. Alem do mais, 
o tfacasso da racionalidade que esta incorporado a teoria da perspectiva e muitas vezes 


irrelevante para as previsoes da teoria economica, que funciona com grande precisao em 
algumas situates e fornece boas aproximagoes emmuitas outras. Emalguns contextos, porem, 
a diferenga se torna significativa: os Humanos descritos pela teoria da perspectiva sao 
guiados pelo impacto emocional imediato de ganhos e perdas, nao por perspectivas de longo 
prazo de riqueza e utilidade global. 

Enfatizei a cegueira induzida pela teoria em minha discussao de falhas no modelo de 
Bernoulli que permaneceu sem ser questionado por mais de dois seculos. Mas e claro que a 
cegueira induzida pela teoria nao se restringe a teoria da utilidade esperada. A teoria da 
perspectiva tern suas proprias falhas, e a cegueira induzida pela teoria para essas falhas 
contribuiu para sua aceitagao como a principal alternativa a teoria da utilidade. 

Considere a suposigao da teoria da perspectiva, de que o ponto de referencia, em geral o 
status quo , tern um valor de zero. Essa suposigao parece razoavel, mas leva a certas 
consequencias absurdas. De uma boa olhada nas seguintes perspectivas. Como seria te-las? 


A. uma chance em um m ilh ao de ganhar um milh ao de dolares 

B. 90% de chance de ganhar 12 dolares e 10% de chance de nao ganhar nada 

C. 90% de chance de ganhar um milh ao de dolares e 10% de chance de nao ganhar nada 

Nao ganhar nada e um resultado possivel em todas as tres apostas, e a teoria da perspectiva 
atribui o mesmo valor a esse resultado nos tres casos. Nao ganhar nada e o ponto de referencia 
e seu valor e zero. Essas afirma^oes correspondem a sua experiencia? Claro que nao. Nao 
ganhar nada e um nao evento nos dois primeiros casos, e atribuir-lhe um valor de zero faz 
muito sentido. Por outro lado, deixar de ganhar na terceira situacao e intensamente 
decepcionante. Como um aumento de salario que foi prometido informalmente, a alta 
probabilidade de ganhar a soma elevada estabelece um novo ponto de referencia provisorio. 
Relativamente a suas expectativas, nao ganhar nada sera vivenciado como uma grande perda. 
A teoria da perspectiva nao pode lidar com esse fato, pois ela nao admite que o valor de um 
resultado (nesse caso, nao ganhar nada) mude quando ele e altamente improvavel, ou quando a 
alternativa e muito valiosa. Em palavras simples, a teoria da perspectiva nao sabe lidar com a 
decep^ao. Decep^ao e antecipagao de decep^ao sao reais, porem, e o fracasso em leva-las em 
considcragao e uma falha tao obvia quanto os contraexemplos que invoquei para criticar a 
teoria de Bernoulli. 

A teoria da perspectiva e a teoria da utilidade fracassam tambem em admitir o 
arrependimento. As duas teorias partilham do pressuposto de que as op^oes disponiveis em 
uma escolha sao avaliadas separada e independentemente, e de que a opgao com o valor mais 
elevado e selecionada. Esse pressuposto esta certamente errado, como mostra o exemplo 
seguinte. 


Problema 6: Escolha entre 90% de chance de ganhar um m ilh ao de dolares OU cinquenta dolares com certeza. 



Problema 7: Escolha entre 90% de chance de ganhar um m ilh ao de dolares OU 150 mil dolares com certeza. 

Compare o sofrimento antecipado de escolher a aposta e nao ganhar nos dois casos. Deixar de 
ganhar e uma decepgao em ambos, mas o sofrimento potencial e intensificado no problema 7, 
por saber que se voce escolheu apostar e perdeu voce vai se arrepender da decisao 
“gananciosa” que tomouao rejeitar umpremio seguro de 150 mil dolares. No arrependimento, 
a experiencia de um resultado depende de uma opgao que voce poderia ter adotado, mas nao 
adotou. 

Diversos economistas e psicologos- propuseram modelos de tomada de decisao que estao 
baseados nas emo^oes do arrependimento e da decepgao. E justo dizer que esses modelos 
exerceram menos influencia que a teoria da perspectiva, e o motivo e instrutivo. As emo^oes 
de arrependimento e dccepcao sao reais, e os tomadores de decisao certamente antecipam 
essas emo^oes quando fazem suas escolhas. O problema e que as teorias do arrependimento 
fazem poucas previsoes notaveis que as distinguiriam da teoria da perspectiva, que tern a 
vantagem de ser mais simples. A complexidade da teoria da perspectiva foi mais aceitavel na 
competi^ao com a teoria da utilidade esperada porque de fato previu observances que a teoria 
da utilidade esperada nao podia explicar. 

Suposigoes mais fecundas e mais realistas nao bastam para tornar uma teoria bem- 
sucedida. Os cientistas usam as teorias como um estojo de ferramentas de trabalho, e nao vao 
assumir o onus de um estojo mais pesado a menos que as novas ferramentas sejammuito uteis. 
A teoria da perspectiva foi aceita por muitos estudiosos nao porque e “verdadeira”, mas 
porque os conceitos que ela agregou a teoria da utilidade, notadamente o ponto de referencia e 
a aversao a perda, valeram o trabalho; eles produziram novas previsoes que se revelaram 
verdadeiras. Tivemos sorte. 

FALANDO DA TEORIA DA PERSPECTIVA 

“Ele sofre de extrema aversao a perda, o que o faz rejeitar todas as oportunidades favoraveis.” 

“Considerando a vasta riqueza dela, sua resposta emocional a ganhos e perdas triviais nao faz sentido algum.” 


“Ele atribuipeso quase duas vezes maior as perdas do que aos ganhos, o que e normal.” 
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O EFEITO DOTA^AO 



Yoc e provavelmente ja viu a figura 11 ou algo bem proximo disso mesmo que nunca tinha tido 
uma aula de economia. O grafico exibe o “mapa de indiferenca” de um individuo por dois 
bens. 



Figura 11 

Os estudantes aprendem nas aulas introdutorias de economia que cada ponto do mapa 
especifica uma combinagao particular de renda e dias de ferias. Cada “curva de indiferenca” 
conecta as combinagoes dos dois bens que sao igualmente desejaveis — eles tern a mesma 
utilidade. As curvas se transformariam em linhas retas paralelas se as pessoas estivessem 
dispostas a “vender” dias de ferias em troca de um rendimento extra pelo mesmo preco, 
independentemente de quanta renda e quanto tempo de ferias elas tern. A forma convexa indica 
utilidade marginal decrescente: quanto mais lazer voce tern, menos se importa com um dia 
extra de descanso, e cada dia acrescentado vale menos do que o dia anterior. De modo similar, 
quanto mais renda voce tern, menos se importa com um dolar extra, e a quantia que esta 
disposto a despender por um dia extra de lazer aumenta. 

Todos os lugares numa curva de indiferenca sao igualmente atraentes. Isso e literalmente o 
que indiferenca significa: voce nao se importa com o ponto onde esta numa curva de 
indiferenca. Assim, se A e B estao na mesma curva de indiferenca para voce, voce esta 
indiferente entre eles e nao precisara de nenhum incentivo para ir de um para o outro, ou 
voltar. Alguma versao dessa figura j a apareceu emtodo livro didatico de economia escrito nos 
ultimos cem anos, e milhoes e milhoes de estudantes ja olharam para ela. Poucos notaram o 
que esta faltando. Aqui, mais uma vez, o poder e a elegancia de um modelo teorico cegaram 
alunos e estudiosos para uma grave deficiencia. 




O que esta faltando na figura- e uma indicacao da renda e tempo de lazer atuais do 
individuo. Se voce e um empregado assalariado, os termos em que esta empregado 
determinam um salario e um numero de dias de ferias, que e um ponto no mapa. Esse e o seu 
ponto de referenda, seu status quo, mas a figura nao o mostra. Ao deixar de exibi-lo, os 
teoricos que desenham essa figura convidam-no a acreditar que o ponto de referenda nao faz 
diferen^a, mas a essa altura voce ja sabe que e claro que faz. E o erro de Bernoulli outra vez. 
A representagao de curvas de indiferen^a implicitamente pressupoe que sua utilidade a 
qualquer dado momenta e determinada inteiramente por sua presente situa^ao, que o passado e 
irrelevante, e que sua avaliacao de um trabalho possivel nao depende dos termos de seu atual 
trabalho. Esses pressupostos sao completamente irrealistas neste caso, bem como em muitos 
outros. 

A omissao do ponto de referenda no mapa de indiferen^a e um caso surpreendente de 
cegueira induzida pela teoria, pois muito frequentemente encontramos casos em que o ponto de 
referenda obviamente importa. Em negociagoes trabalhistas, fica bem entendido por ambas as 
partes que o ponto de referenda e o contrato existente e que as negociagoes irao focar em 
revindicates mutuas por concessoes relativas a esse ponto de referenda. O papel da 
aversao a perda ao negociar tambem fica bem entendido: fazer concessoes doi. \bce tern 
grande experiencia pessoal do papel do ponto de referenda. Se mudou de cargo ou de 
emprego, ou mesmo se apenas considerou uma mudanca, voce certamente se lembra de que as 
caracteristicas do novo lugar estavam codificadas como adi^oes ou subtragoes em relagao ao 
ponto onde voce se achava. Deve ter notado tambem que as desvantagens assomavam como 
maiores do que as vantagens nessa avaliacao — era a aversao a perda em fiincionamento. E 
dificil aceitar mudan^as para pior. Por exemplo, o menor salario que trabalhadores 
desempregados aceitariam por um novo emprego e em media 90% de seu salario anterior, e 
cai para menos de 10% por umperiodo de umano=. 

Para apreciar o poder que o ponto de referenda exerce nas escolhas, considere Albert e 
Ben, “gemeos hedonicos” que possuem gosto identico e atualmente tern o primeiro emprego 
identico, com pouca renda e pouco tempo de lazer. A atual circunstancia deles corresponde ao 
ponto marcado na figura 11. A empresa oferece a eles dois cargos melhores, A e B, e deixa 
que decidam quern vai receber um aumento de 10 mil dolares (posicao A) e quern vai ter um 
dia extra de ferias pagas todo mes (posigao B). Como sao ambos indiferentes, eles decidemna 
moeda. Albert fica com o aumento, Ben com o lazer extra. Passa-se algum tempo e os gemeos 
se acostumam com as novas posigoes. Agora a empresa sugere que podem trocar de lugar, se 
quiserem. 

A teoria classica representada na figura pressupoe que as preferences permanecem 
estaveis com o tempo. As posigoes A e B sao igualmente atraentes para os dois gemeos e eles 
vao precisar de pouco ou nenhum incentivo para fazer a troca. Em acentuado contraste, a 
teoria da perspectiva assevera que os dois gemeos definitivamente vao preferir ficar onde 
estao. Essa preferencia pelo status quo e uma consequencia da aversao a perda. 


Vamos nos concentrar em Albert. Ele estava inicialmente na posigao 1 do grafico, e desse 
ponto de referenda achou essas duas alternativas igualmente atraentes: 


Ir para A: uni aumento de 10 mil dolares 
OU 

Ir para B: 12 dias extras de ferias 

Assumir a posigao A muda o ponto de referenda de Albert, e quando ele considera trocar para 
B, sua escolha fica comuma nova estrutura: 


Ficar em A: sem ganho e sem perda 

OU 

Mudar para B: 12 dias extras de ferias e um corte no salario de 10 mil dolares 

\bce acaba de passar pela experiencia subjetiva de aversao a perda. Voc e pode senti-la: um 
corte no salario de 10 mil dolares e uma pessima noticia. Mesmo que um ganho de 12 dias de 
ferias fosse tao impressionante quanto um ganho de 10 mil dolares, o mesmo incremento de 
lazer nao e suficiente para compensar por uma perda de 10 mil dolares. Albert vai ficar em A 
porque a desvantagem de mudar pesa mais que a vantagem. O mesmo raciocinio se aplica a 
Ben, que tambem vai querer manter sua atual colocagao porque a perda do agora precioso 
lazer tern peso superior ao beneficio do rendimento extra. 

Esse exemplo enfatiza dois aspectos de escolha que o modelo padrao de curvas de 
indiferenga nao prediz. Primeiro, gostos nao sao fixos; eles variam com o ponto de referencia. 
Segundo, as desvantagens de uma mudanca assomam como maiores do que suas vantagens, 
induzindo um vies que favorece o status quo. Claro que a aversao a perda nao implica que 
voce nunca prefira mudar sua situagao; os beneficios de uma oportunidade podem exceder ate 
perdas preponderantes. A aversao a perda implica apenas que as escolhas sao fortemente 
inclinadas em favor da situagao de referencia (e de um modo geral inclinadas por favorecer 
mudancas pequenas, em vez de mudancas grandes). 

Mapas de indiferenga convencionais e a representagao de resultados como estados de 
riqueza feita por Bernoulli compartilham uma suposigao equivocada: que sua utilidade para 
um estado de coisas depende somente desse estado e nao e afetada pelo seu historico. Corrigir 
esse equivoco foi uma das conquistas da economia comportamental. 

O EFEITO DOTA^AO 

A questao de quando uma abordagem ou um movimento teve seu inicio e com frequencia 
dificil de responder, mas a origem do que hoje e conhecida como economia comportamental 
pode ser determinada comprecisao. No inicio dos anos 1970, Richard Thaler, entao umaluno 
de graduagao no muito conservador departamento de economia da Universidade de Rochester, 
comegou a ter pensamentos hereticos. Thaler sempre fora dotado de uma inteligencia afiada e 



uma disposigao ironica e, como estudante, se divertia compilando observagoes de 
comportamentos que o modelo de comportamento economico racional nao podia explicar. Ele 
extraia um prazer especial da evidencia de irracionalidade economica entre seus professores, 
e descobriu um que era particularmente notavel. 

O professor R (que hoje sabemos ser Richard Rosett, que posteriormente se tornaria reitor 
da Faculdade de Administragao da Universidade de Chicago) era um firme adepto da teoria 
economica padrao, bem como um sofisticado apreciador de vinhos. Thaler observou que o 
professor R era muito relutante em vender uma garrafa de sua colegao — mesmo ao elevado 
prego de cem dolares (em moeda de 1975!). O professor R comprava vinho em leiloes, mas 
nunca pagaria mais do que 35 dolares por uma garrafa dessa qualidade. Compregos entre 35 
dolares e cem dolares, ele nao comprava nem vendia. O grande intervalo e inconsistente com 
a teoria economica, na qual se esperava que o professor tivesse um unico valor para a garrafa. 
Se uma garrafa particular vale cinquenta dolares para ele, entao ele deve estar disposto a 
vende-la por qualquer quantia acima de cinquenta dolares. Se ele nao possui a garrafa-, deve 
estar disposto a pagar qualquer quantia ate cinquenta dolares por ela. O prego de venda 
minimamente aceitavel e o prego de compra minimamente aceitavel deviam ser identicos, mas 
na verdade o prego minimo de venda (cem dolares) era muito maior do que o prego de compra 
maximo de 35 dolares. Possuir o bemparecia aumentar seu valor. 

Richard Thaler encontrou muitos exemplos do que ele chamou de efeito dotagao 
(■endowment effect ), especialmente para bens que nao sao regularmente comercializados. \bce 
pode facilmente se imaginar numa situagao parecida. Suponha que tenha um ingresso para um 
show esgotado de uma banda popular, que voce comprou pelo prego normal de duzentos 
dolares. Voce e um fa avido e teria se disposto a pagar ate quinhentos dolares pelo ingresso. 
Agora voce esta com seu ingresso na mao e viu na internet que fas mais endinheirados ou mais 
desesperados estao oferecendo 3 mil dolares. \bce venderia? Se e parecido com a maioria do 
publico de shows esgotados, nao. Seu prego de venda mais baixo e acima de 3 mil dolares e 
seu prego de compra maximo e quinhentos dolares. Esse e umexemplo de um efeito dotagao, e 
um adepto da teoria economica padrao ficaria perplexo com isso-. Thaler procurava uma 
explicagao para enigmas como esse. 

O acaso interveio quando Thaler conheceu um de nossos ex-alunos em uma conferencia e 
obteve um esbogo inicial da teoria da perspectiva. Ele escreve que leu o manuscrito com 
empolgagao consideravel, pois percebeu rapidamente que a fungao de valor avesso a perda da 
teoria da perspectiva podia explicar o efeito dotagao e alguns outros misterios de sua 
compilagao. A solugao foi abandonar a ideia padrao de que o professor R tinha uma utilidade 
unica para o estado de ter uma garrafa particular. A teoria da perspectiva sugeria que a 
predisposigao a comprar ou vender a garrafa depende do ponto de referencia — o professor 
possuindo ou nao a garrafa no momento. Se ele a possui, ele considera a dor de abrir mao da 
garrafa. Se nao a possui, considera a satisfagao de ter a garrafa. Os valores eram desiguais 
devido a aversao a perda: e mais doloroso abrir mao de uma garrafa de um bom vinho- do que 


e gratificante ter uma garrafa igualmente boa. Lembre-se do grafico de perdas e ganhos no 
capitulo precedente. A inclina^ao da fun^ao e mais acentuada no campo negativo; a resposta a 
uma perda e mais forte do que a resposta a um ganho correspondente. Essa era a explicagao 
para o efeito dotagao que Thaler estivera procurando. E a primeira aplicagao da teoria da 
perspectiva para um enigma economico hoje parece ter sido um marco significativo no 
desenvolvimento da economia comportamental. 

Thaler se organizou para passar um ano em Stanford quando soube que Amos e eu 
estariamos la. Durante esse periodo produtivo, aprendemos muito uns com os outros e nos 
tornamos amigos. Sete anos mais tarde, ele e eu tivemos nova oportunidade de passar um ano 
juntos e de continuar a conversa entre psicologia e economia. A Russell Sage Foundation, que 
foi por longo tempo a principal patrocinadora da economia comportamental, concedeu uma de 
suas primeiras bolsas para Thaler com o proposito de que ele passasse um ano comigo em 
Vancouver. Durante esse ano, trabalhamos em contato estreito a um economista local, Jack 
Knetsch, com quern partilhamos um intenso interesse pelo efeito dota^ao, pelas regras da 
imparcialidade economica e por comida chinesa apimentada. 

O ponto de parti da para nossa investigagao foi que o efeito dotagao nao e universal. Se 
alguem lhe pede para trocar uma nota de cinco dolares por cinco de um, voce entrega as cinco 
sem nenhuma sensa^ao de perda. Tampouco ha grande aversao a perda quando voce sai para 
comprar sapatos. O comerciante que abre mao dos sapatos em troca de dinheiro certamente 
nao sente estar perdendo coisa alguma. Na verdade, os sapatos que ele lhe entrega sempre 
foram, desse ponto de vista, um incomodo substitute para o dinheiro que ele esperava 
conseguir com algum consumidor. Alem do mais, voce provavelmente nao vivenciou o 
pagamento ao comerciante como uma perda, pois estava efetivamente mantendo o dinheiro 
como um substitute para os sapatos que pretendia comprar. Esses casos de comercio rotineiro 
nao sao essencialmente diferentes da troca de uma nota de cinco dolares por cinco notas de 
um. Nao ha aversao a perda de nenhum lado em uma troca comercial rotineira. 

O que distingue essas transa^oes de mercado- da relutancia do professor R em vender seu 
vinho, ou da relutancia de um possuidor do ingresso para o Super Bowl de vende-lo a um 
preco ainda maior? A caracteristica distintiva e que tanto os sapatos que o comerciante vende 
para voce como o dinheiro que voce gasta de seu orgamento para sapatos sao mantidos “para 
troca”. Sua fmalidade e ser negociado por outros bens. Outros bens, como vinho e ingressos 
para o Super Bowl, sao mantidos “para uso”, a fim de serem consumidos ou de algum outro 
modo aproveitados. Seu tempo de lazer e o padrao de vida que sua renda sustenta tambem nao 
sao destinados a venda ou troca. 

Knetsch, Thaler e eu nos dispusemos a projetar um experimento que iria destacar o 
contraste entre bens que sao mantidos para uso e para troca. Tornamos emprestado um aspecto 
do projeto emnosso experimento de Vernon Smith, o fiindador da economia experimental, com 
quern eu dividiria um Premio Nobel muitos anos mais tarde. Por esse metodo, um numero 
limitado de fichas e distribuido para os participantes em um “mercado”. Quaisquer 


participantes que possuam uma ficha ao fim do experimento podem troca-la por dinheiro. Os 
valores de resgate diferem para diferentes individuos, de modo a representar o fato de que os 
bens negociados nos mercados sao mais valiosos para algumas pessoas do que para outras. A 
mesma ficha pode valer dez dolares para voce e vinte dolares para mim, e uma troca por 
qualquer prego entre esses valores sera vantajosa para ambos. 

Smith criou vividas demonstrates de como esses mecanismos basicos de oferta e procura 
funcionam bem. Alguns individuos faziam sucessivos oferecimentos publicos para comprar ou 
vender uma ficha, e outros respondiam publicamente a oferta. Todo mundo assiste a essas 
trocas eveo prego em que as fichas mudam de maos. Os resultados sao tao regulares quanto 
os de uma dcmonstracao em fisica. Tao inevitavelmente quanto um curso d’agua desce a 
colina, os que possuem uma ficha que e de pouco valor para eles (porque seus valores de 
resgate sao baixos) acabam vendendo sua ficha com algum lucro para alguem que a valoriza 
mais. Quando as trocas terminam, as fichas estao nas maos dos que podem conseguir mais 
dinheiro por elas junto ao pesquisador. A magica dos mercados fiincionou! Alem do mais, a 
teoria economica prediz corretamente tanto o pre^o final em que o mercado vai se estabilizar 
como o numero de fichas que vai trocar de maos-. Se forem atribuidas fichas aleatoriamente a 
metade dos participantes no mercado, a teoria preve que metade das fichas vai mudar de 
maos. 

Usamos uma variagao do metodo de Smith para nosso experimento. Cada sessao comegou 
com diversas rodadas de trocas por fichas, o que reproduziu perfeitamente a descoberta de 
Smith. O numero estimado de negociacoes foi tipicamente muito proximo ou identico a quantia 
prevista pela teoria padrao. As fichas, e claro, tinham valor apenas porque podiam ser 
trocadas pelo dinheiro do pesquisador; elas nao tinham valor de uso algum. Entao conduzimos 
um mercado similar para um objeto que esperavamos que as pessoas valorizassem pelo uso: 
uma bela caneca de cafe, decorada com a insignia da universidade em que estivessemos 
conduzindo os experimentos. A caneca valia entao cerca de seis dolares (e Valeria mais ou 
menos o dobro disso hoje em dia). As canecas eram distribuidas aleatoriamente para metade 
dos participantes. Os Vendedores tinham sua caneca na frente deles, e os Compradores eram 
convidados a olhar para a caneca de seu vizinho; todos especificavam o pre<?o em que fariam 
negocio. Os Compradores tinham de usar seu proprio dinheiro para adquirir uma caneca. Os 
resultados foram dramaticos: o pre^o de venda medio foi aproximadamente o dobro do pre^o 
de compra medio, e o numero estimado de negocios foi inferior a metade do numero previsto 
pela teoria padrao. A magica do mercado nao fiincionou para umbem que os donos esperavam 
usar. 

Conduzimos uma serie de experimentos usando variantes do mesmo procedimento, sempre 
com os mesmos resultados. Meu favorito e um em que adicionamos aos Vendedores e 
Compradores um terceiro grupo — os Escolhedores. Ao contrario dos Compradores, que 
tinham de gastar seu proprio dinheiro para adquirir o bem, os Escolhedores podiam receber 
uma caneca ou uma soma em dinheiro, e eles especificavam a quantia em dinheiro que era tao 


desejavel quanto receber o bem Eis os resultados: 


Vendedores 7,12dolares 
Escolhedores 3,12 dolares 
Compradores 2,87 dolares 


O intervalo entre Vendedores e Escolhedores e notavel, pois eles na verdade enfrentam a 
mesma escolha! Se voce e um Vendedor, pode ir para casa com uma caneca ou com dinheiro, e 
se voce e umEscolhedor tern exatamente as mesmas duas opgoes. Os efeitos de longo prazo da 
decisao sao identicos para os dois grupos. A unica diferenga esta na emogao do momento. O 
alto prego que os Vendedores determinam reflete a relutancia em abrir mao de um objeto que 
eles ja possuem, uma relutancia que pode ser vista em bebes que se agarram ferozmente a um 
brinquedo e mostram grande agitagao quando alguem o tira deles. A aversao a perda esta 
incorporada as avaliagoes automaticas do Sistema 1. 

Compradores e Escolhedores estabelecem valores monetarios similares, embora os 
Compradores tenham de pagar pela caneca, que e gratuita para os Escolhedores. Isso e o que 
esperariamos se os Compradores nao vivenciassem o gasto de dinheiro na caneca como uma 
perda. A evidencia da imagem cerebral confirma a diferenga. Vender bens que a pessoa usaria 
normalmente ativa regioes do cerebro que estao associadas ao nojo e a dor. Comprar tambem 
ativa essas areas, mas somente quando os pregos sao percebidos como elevados demais — 
quando voce sente que um vendedor esta pegando dinheiro que excede o valor de troca. 
Imagens do cerebro- indicam tambem que comprar a pregos especialmente baixos e um 
acontecimento prazeroso. 

O valor monetario que os Vendedores puseram na caneca e um pouco mais do que duas 
vezes tao caro quanto o valor determinado por Escolhedores e Compradores. A proporgao e 
muito proxima do coeficiente de aversao a perda em uma escolha arriscada, como podemos 
esperar se a mesma firngao de valor para ganhos e perdas de dinheiro for aplicada tanto para 
as decisoes semrisco como para as arriscadas-. Uma proporgao de cerca de 2:1 apareceuem 
estudos de diversos dominios economicos, incluindo a reagao de familias a mudangas de 
prego. Como economistas teriam previsto, os consumidores tendem a aumentar suas compras 
de ovos, suco de laranja ou peixe quando os pregos caem e a reduzir suas compras quando os 
pregos sobem; contudo, ao contrario das previsoes da teoria economica, o efeito de aumentos 
de prego— (perdas relativamente ao prego de referencia) e cerca de duas vezes tao grande 
quanto o efeito de ganhos. 

O experimento das canecas permanece como a demonstragao padrao do efeito dotagao, 
junto com um experimento ainda mais simples que Jack Knetsch relatou mais ou menos nessa 
mesma epoca. Knetsch pediu a duas classes para preencher um questionario e recompensou-as 
com um premio que ficou na frente dos alunos enquanto durou o experimento. Em uma sessao, 



o premio era uma caneta cara; em outra, uma barra de chocolate sui^o. No fim da aula, o 
pesquisador mostrava o presente alternative e permitia que todo mundo trocasse seu premio 
por outro. Apenas cerca de 10% dos participantes optarampor trocar seu presente. Amaioria 
dos que haviam recebido a caneta ficaram com a caneta, e os que haviam recebido o chocolate 
tampouco tomaram qualquer iniciativa. 

PENSANDO COMO UMINVESTIDOR 

As ideias fundamentals da teoria da perspectiva sao de que pontos de referencia existem e de 
que as perdas avultam como maiores do que os ganhos correspondentes. Observances em 
mercados reais colhidas ao longo dos anos ilustram o poder desses conceitos—. Um estudo do 
mercado para apartamentos em Boston— durante uma queda forneceu resultados 
particularmente claros. Os autores desse estudo compararam o comportamento dos 
proprietaries de unidades similares que haviam comprado suas moradias a pregos diferentes. 
Para um agente racional, o pre^o de compra e um historico irrelevante — o atual valor de 
mercado e tudo que importa. Nao e bem assim para Humanos em um mercado imobiliario em 
baixa. Proprietaries com um ponto de referencia elevado e que assim enfrentam perdas mais 
elevadas estabelecem um pre^o mais elevado para sua moradia, gastam um tempo maior 
tentando vender sua casa e acabampor receber mais dinheiro. 

A demonstranao original de uma assimetria entre pre^os de venda e pre^os de compra (ou, 
de forma mais convincente, entre vender e escolher) foi muito importante na aceitagao inicial 
das ideias de ponto de referencia e aversao a perda. Contudo, e bastante evidente que pontos 
de referencia sao labeis, sobretudo nas incomuns situates de laboratorio, e que o efeito 
dotagao pode ser eliminado com uma mudan^a do ponto de referencia. 

Nenhum efeito dotagao e esperado quando os donos veem seus bens como portadores de 
valor para fiituras permutas, uma atitude disseminada no comercio rotineiro e nos mercados 
financeiros. O economista experimental John List, que estudou negociagoes em convenes de 
cartoes de beisebol, percebeu que negociantes novatos relutavam em se desfazer dos cartoes 
que possuiam, mas que essa relutancia acabava desaparecendo com a experiencia de negociar. 
Mais surpreendente, List descobriu um amplo efeito da experiencia de negociar— sobre o 
efeito dotagao para novos bens. 

Em uma convengao, List publicou um cartaz convidando as pessoas a tomar parte em um 
breve estudo, pelo qual seriam recompensados comumpequeno premio: uma caneca de cafe 
ou uma barra de chocolate de mesmo valor. Os premios eram distribuidos aleatoriamente. 
Quando os voluntaries estavampara sair, List dizia a cada um: “Vamos lhe dar uma caneca [ou 
uma barra de chocolate], mas voce pode troca-la por uma barra de chocolate [ou uma caneca], 
se quiser.” Numa exata reprodugao do experimento anterior de Jack Knetsch, List descobriu 
que apenas 18% dos inexperientes negociantes estavam dispostos a permutar seu presente pelo 
outro. Em um nitido contraste, os negociantes experientes nao deram mostra alguma de efeito 
dotagao: 48% deles fez negocio! Pelo menos emumambiente mercadologico emque negociar 


era a norma, eles nao exibiram a menor relutancia em comerciar. 

Jack Knetsch— tambem conduziu experimentos em que manipulates sutis faziam o efeito 
dotagao desaparecer. Os participantes exibiam algum efeito dotagao apenas se estivessem 
fisicamente de posse do bem por algum tempo antes que a possibilidade de negociar fosse 
mencionada. Os economistas adeptos da teoria padrao talvez ficassem tentados a dizer que 
Knetsch passou tempo demais com psicologos, pois sua manipulagao experimental mostrou 
preocupagao com as variaveis que os psicologos sociais esperamque sejam importantes. De 
fato, as diferentes preocupagoes metodologicas de economistas e psicologos experimentais 
tern ficado muito em evidencia no atual debate sobre o efeito dotagao—. 

Negociadores veteranos aprenderam aparentemente a fazer a pergunta certa, qual seja: “Ate 
que ponto quero ter esta caneca, em comparagao com outras coisas que eu poderia ter em 
lugar dela?” Essa e a pergunta que se fazem os Econs, e com essa pergunta nao ha qualquer 
efeito dotagao, pois a assimetria entre o prazer de ter e a dor de abrir mao e irrelevante. 

Estudos recentes da psicologia da “tomada de decisao em condigao de pobreza” sugerem 
que os pobres sao outro grupo em que nao se espera encontrar o efeito dotagao. Ser pobre, na 
teoria da perspectiva, e viver abaixo do proprio ponto de referencia. Ha bens que os pobres 
precisam e que nao podem adquirir, de modo que estao sempre “no prejuizo”. Pequenas 
quantias de dinheiro que recebem sao assim percebidas como redugao de prejuizo, nao como 
ganho. O dinheiro ajuda a pessoa a subir umpouco na diregao do ponto de referencia, mas os 
pobres permanecem sempre na parte abrupta da fungao de valor. 

Pessoas pobres— pensam como negociantes, mas a dinamica e completamente diferente. Ao 
contrario de negociantes, os pobres nao sao indiferentes as diferengas entre ganhar alguma 
coisa e abrir mao de alguma coisa. O problema deles e que todas as suas escolhas se dao entre 
perdas. Dinheiro gasto em um bem e a perda de outro bem que poderia ter sido adquirido em 
lugar dele. Para os pobres, despesas sao prejuizos. 

Todo mundo conhece alguem para quern gastar e algo doloroso, embora a pessoa seja 
objetivamente bem de vida. Talvez haja tambem diferengas culturais na atitude em relagao ao 
dinheiro, e especialmente em relagao ao gasto de dinheiro com caprichos e luxos menores, 
como a aquisigao de uma caneca decorada. Uma diferenga assim talvez explique a grande 
discrepancia entre os resultados do “estudo das canecas” nos Estados Unidos e no Reino 
Unido—. Pregos de compra e venda divergem substancialmente em experimentos conduzidos 
com amostras de estudantes norte-americanos, mas as diferengas sao muito menores entre 
estudantes ingleses. Ainda ha muito o que se aprender sobre o efeito dotagao. 

FALANDO DO EFEITO DOTAGAO 

“Ela nao se importava com qual das duas salas seria a sua, mas um dia apos o anuncio ter sido feito, nao estava mais disposta a 
negociar. Efeito dotagao!” 


‘‘Essas negociagoes nao estao indo a lugar algum porque ambas as partes acharn dificil fazer concessoes, mesmo quando 


podem conseguir alguma coisa em troca. Perdas assomam como maiores do que ganhos.” 


“Quando eles elevaram seus pregos, a procura sumiu.” 

“Ele simplesmente odeia a ideia de vender sua casa por menos dinheiro do que comprou. E a aversao a perda em operagao.” 
“Ele e um sovina, e trata cada centavo que gasta como um prejuizo.” 
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EVENTOS RUINS 



O conceito de aversao a perda e certamente a contribuigao mais significativa da psicologia a 
economia comportamental. Isso e estranho, pois a ideia de que as pessoas avaliam muitos 
resultados como ganhos e perdas, e de que as perdas assomam como maiores do que os 
ganhos, nao surpreende ninguem. Amos e eu sempre brincamos que estavamos empenhados em 
estudar um assunto sobre o qual nossas avos sabiam muita coisa. Mas na verdade sabemos 
mais do que nossas avos e hoje podemos integrar a aversao a perda no contexto de ummodelo 
de dois sistemas da mente mais amplo, e especificamente numa visao biologica e psicologica 
em que negatividade e fiiga dominam a positividade e a aproximagao. Podemos tambem 
delinear as consequencias da aversao a perda com observagoes surpreendentemente diversas: 
quando algo esta sendo transportado, apenas prejuizos referentes a quantia desembolsada sao 
compensados quando bens se perdem; tentativas de reformas em ampla escala com frequencia 
fracassam; e golfistas profissionais sao mais precisos no putt para atingir o par do que um 
birdie. 26 Por mais inteligente que fosse, minha avo teria ficado surpresa com as previsoes 
especificas derivada de uma ideia geral que ela considerava obvia. 


DOMINACAO DA NEGATIVIDADE 



Seu batimento cardiaco acelerou- quando voce olhou para a figura da esquerda. Acelerou 
mesmo antes que voce pudesse classificar o que ha de tao assustador na imagem Depois de 
algum tempo voce pode ter reconhecido os olhos de uma pessoa aterrorizada. Os olhos da 
direita, estreitados pelas bochechas erguidas de um sorriso, expressam felicidade — e nao 
chegam nem perto de ser tao sugestivos quanto o outro par. As duas imagens foram 
apresentadas para pessoas deitadas em um scanner cerebral. Cada uma foi exibida por menos 
de 2/100 de segundo e imediatamente disfargada por “ruido visual”, uma exibigao aleatoria de 
quadrados escuros e brilhantes. Nenhum dos observadores tinha consciencia de ter visto 
imagens dos olhos, mas uma parte de seu cerebro evidentemente sabia: a amigdala, que tern 
um papel primario como “centro de ameaga” do cerebro, embora seja ativada tambem em 





outros estados emocionais. Imagens do cerebro mostraramuma intensa resposta da amigdala a 
uma imagem amea^adora que o observador nao reconheceu. A informagao sobre a amea^a 
provavelmente viajou via um canal neural superveloz que alimenta diretamente uma parte do 
cerebro que processa as emo^oes, contornando por um circuito secundario o cortex 
visual- que sustenta a experiencia consciente de “ver”. O mesmo circuito tambem faz com que 
rostos raivosos esquematicos (uma potencial amea^a) sejam processados mais rapida e 
eficientemente- que rostos felizes esquematicos. Alguns pesquisadores relataramque umrosto 
raivoso “salta”- no meio de uma multidao de rostos felizes, mas um unico rosto feliz nao se 
destaca em meio a rostos raivosos. O cerebro de humanos e outros animais contem um 
mecanismo que e projetado para dar prioridade a noticias ruins. Reduzindo em centesimos de 
segundo o tempo necessario para detectar um predador, esse circuito aumenta as chances do 
animal de viver o suficiente para se reproduzir. As operates automaticas do Sistema 1 
refletem esse historico evolucionario. Nenhum mecanismo comparavelmente rapido para 
reconhecimento de boas noticias foi detectado. Claro que nos e nossos parentes animais somos 
rapidamente alertados para sinais de oportunidades para acasalar ou comer, e os publicitarios 
fazem seus anuncios com base nisso. Mesmo assim, as ameagas tern a primazia sobre as 
oportunidades, como nao poderia deixar de ser. 

O cerebro reage rapidamente mesmo a amea^as puramente simbolicas. Palavras 
emocionalmente carregadas chamam rapidamente a atengao, e palavras ruins ( guerra , crime) 
chamam a aten^ao mais do que palavras felizes (paz , amor). Nao ha ameaga real, mas o mero 
lembrete de um evento ruim e tratado pelo Sistema 1 como ameagador. Como vimos antes com 
a palavra vomito, a representagao simbolica evoca associativamente de forma atenuada muitas 
das reagoes em relagao a coisa real, incluindo indicadores fisiologicos de emogao e ate 
tendencias infimas de evitar ou se aproximar, de se encolher ou se inclinar para a frente. A 
sensibilidade a ameagas se estende ao processamento de manifestagoes de opinioes das quais 
discordamos fortemente. Por exemplo, dependendo de sua atitude em relagao a eutanasia, 
levaria menos de um quarto de segundo para seu cerebro registrar a “ameaga” numa frase que 
comeca com “Acho que a eutanasia e umprocedimento aceitavel/inaceitavel.. 

O psicologo Paul Rozin, um especialista na sensa^ao de repulsa, observou que uma unica 
barata ira arruinar completamente o atrativo de uma tigela de cerejas, mas uma cereja nao fara 
nada por uma tigela de baratas. Como ele nota, o negativo supera o positivo de muitas formas, 
e a aversao a perda e uma das inumeras manifestagoes de uma ampla dominancia da 
negatividade-. Outros estudiosos, em um artigo academico intitulado “Bad Is Stronger Than 
Good” (O mal e mais forte do que o bem), resumiram a evidencia tal como segue: “Emo^oes 
ruins, pais ruins e feedback ruim exercem mais impacto que os bons, e informa^ao ruim e 
processada de forma mais completa do que boa. O eu esta mais motivado a evitar 
autodefmi^oes ruins do que a ir atras de boas. Impressoes ruins e estereotipos ruins formam-se 
rapidamente e sao mais resistentes a desconfirmagao- do que os bons.” Ele cita John Gottman, 
o renomado especialista em relagoes conjugais, que observou que o sucesso a longo prazo de 


um relacionamento depende muito mais de evitar o negativo do que de buscar o positivo. 
Gottman estimou que um bom relacionamento exige que as intera^oes boas superem as 
interagoes ruins em pelo menos 5 para 1. Outras assimetrias no dominio social sao ainda mais 
surpreendentes. Todo mundo sabe que uma amizade que levou anos para se desenvolver pode 
ser arruinada comumunico gesto. 

Algumas distin^oes entre bom e mau estao profundamente entranhadas em nossa biologia. 
As criancas vem ao mundo prontas para responder a dor como ruim e ao agradavel (ate certo 
ponto) como bom. Em muitas situates, contudo, a fronteira entre bom e mau e um ponto de 
referencia que muda com o tempo e depende das circunstancias imediatas. Imagine que voce 
esta no campo, em uma noite fria, vestido de forma inadequada para a chuva torrencial, suas 
roupas encharcadas. Um vento cortante vem completar seu solfimento. Andando pela regiao, 
voce encontra uma grande rocha que serve de certo abrigo contra a furia dos elementos. O 
biologo Michel Cabanac chamaria a experiencia desse momento de intensamente prazerosa, 
porque funciona, como o prazer normalmente faz, para indicar a diregao de uma melhoria de 
circunstancias biologicamente significativa-. O agradavel alivio nao vai durar muito, e claro, 
e em pouco tempo voce estara tremendo atras da rocha outra vez, impelido por seu soffimento 
renovado a buscar um abrigo melhor. 

METAS SAO PONTOS DE REFERENCIA 

A aversao a perda refere-se a forga relativa de duas motivates: somos impelidos mais 
fortemente a evitar perdas do que a obter ganhos. Um ponto de referencia as vezes e o status 
quo , mas tambem pode ser uma meta no futuro: nao atingir uma meta e uma perda, superar a 
meta e um ganho. Como poderiamos esperar da dominancia da negatividade, as duas 
motivates nao sao igualmente poderosas-. A aversao ao fracasso de nao atingir a meta e 
muito mais forte do que o desejo de supera-la. 

As pessoas com frequencia adotam metas de curto prazo que se esfor^am por atingir, mas 
nao necessariamente por superar. E provavel que reduzam seus esforcos apos terem atingido 
uma meta imediata, com resultados que as vezes violam a logica economica. Os taxistas de 
Nova York, por exemplo, podem fixar umrendimento como objetivo para o mes oupara o ano, 
mas a meta que controla seu esforgo e tipicamente uma meta diaria de ganhos. Claro que a 
meta diaria e muito mais facil de atingir (e superar) em uns dias do que em outros. Em dias 
chuvosos, um taxista nova-iorquino nunca fica livre por muito tempo, e o motorista 
rapidamente atinge sua meta; nao e assim em um dia com tempo bom, quando os taxistas 
muitas vezes perdem tempo rodando pelas ruas a procura de passageiros. A logica economica 
leva a crer que os taxistas deveriam trabalhar muitas horas em dias de chuva e se conceder 
algum lazer nos dias bons, quando podem “comprar” o lazer a um baixo custo. A logica da 
aversao a perda sugere o oposto: motoristas com uma meta diaria fixa trabalharao muito mais 
horas quando houver escassez de procura e irao para casa mais cedo quando houver 
passageiros ensopados pela chuva— implorando para serem levados a algum lugar. 


Os economistas Devin Pope e Maurice Schweitzer, da Universidade da Pensilvania, 
afirmam que o golfe fornece um exemplo perfeito de um ponto de referencia: o par. Todo 
buraco no campo de golfe tern um numero de tacadas associado a ele; o numero do par 
fornece a linha de base para um bom — mas nao excelente — desempenho. Para um golfista 
profissional, um birdie (uma tacada abaixo do par) e um ganho, e um bogey (uma tacada acima 
do par) e uma perda. Os economistas compararam duas situagoes que um jogador pode 
enfrentar quando esta perto do buraco: 

• putt para evitar um bogey 

• putt para atingir um birdie 


No golfe, toda tacada conta, e no golfe profissional toda tacada conta muito. De acordo com a 
teoria da perspectiva, porem, algumas tacadas contain mais do que outras. Deixar de fazer um 
par e uma perda, mas deixar escapar um putt para um birdie e um ganho perdido {foregone 
gain), nao uma perda. Pope e Schweitzer raciocinaram, com base na aversao a perda, que os 
jogadores se esforgariam mais no putt para completar um par (e evitar um bogey) do que no 
putt para tentar um birdie. Eles analisaram mais de 2,5 milhoes de putts nos minimos detalhes 
para testar sua previsao. 

Estavam certos. Fosse o putt facil ou dificil, a qualquer distancia do buraco, os jogadores 
eram mais bem-sucedidos ao tentar o putt para um par do que para um birdie. A diferenga em 
sua taxa de sucesso quando tentavam o par (para evitar um bogey) ou tentavam um birdie era 
de 3,6%. Essa diferenga nao e trivial. Tiger Woods foi um dos “participantes” de seu estudo. 
Se em seus melhores anos Tiger Woods tivesse conseguido ir tao bem no putt para birdies 
quanto ele foi para o par, sua pontuagao media de torneio teria melhorado em uma tacada e 
seus ganhos teriam aumentado em cerca de um milhao de dolares por temporada. Esses 
competidores ferozes certamente nao tomam uma decisao consciente de relaxar nos putts para 
um birdie, mas sua intensa aversao ao bogey aparentemente contribui para uma concentragao 
extra na tarefa que tern diante de si. 

O estudo de putts ilustra o poder de um conceito teorico como auxiliar no pensamento. 
Quern teria achado que valia a pena gastar meses analisando putts para fechar um par ou para 
tentar um birdie ? A ideia de aversao a perda, que nao surpreende ninguem a nao ser talvez 
alguns economistas, gerou uma hipotese precisa e nao intuitiva e levou os pesquisadores a uma 
descoberta que surpreendeu todo mundo — incluindo os golfistas profissionais. 

DEFENDENDO O STATUS QUO 

Se voce se dispuser a procurar por ela, a intensidade assimetrica das motivates para evitar 
perdas e conquistar ganhos aparece quase em toda parte. E uma caracteristica onipresente nas 
negociagoes, sobretudo nas renegociagoes de um contrato existente, a situagao tipica em 



negociagoes trabalhistas e em discussoes internacionais de comercio e limita^oes de 
armamentos. Os termos existentes definem os pontos de referencia, e uma mudanca proposta 
em qualquer aspecto do acordo e vista inevitavelmente como uma concessao que um lado faz 
ao outro. A aversao a perda cria uma assimetria que torna os acordos dificeis de alcangar. As 
concessoes que voce faz para mim sao meus ganhos, mas sao suas perdas; elas lhe causam 
muito mais dor do que me dao satisfagao. Inevitavelmente, voce vai atribuir a elas um valor 
mais elevado do que eu. O mesmo e verdadeiro, sem duvida, em relagao as concessoes muito 
dolorosas que voce exige de mim, as quais voce nao parece dar valor suficiente! Negociagoes 
sobre um bolo cada vez menor sao particularmente dificeis, pois exigem uma alocagao de 
perdas. As pessoas tendem a ser muito mais tranquilas quando estao negociando sobre um 
bolo que esta crescendo. 

Muitas mensagens que os envolvidos trocam no curso de uma negociagao sao tentativas de 
comunicar um ponto de referencia— e fornecer uma ancora para o outro lado. As mensagens 
nem sempre sao sinceras. Os negociadores com tfequencia fingem uma ligagao intensa com 
algum bem (talvez misseis de um tipo particular numa negociagao de redugao de armas), 
embora na verdade vejam esse bem como moeda de troca e pretendam afinal abrir mao dele. 
Como os negociadores sao influenciados por uma norma de reciprocidade, uma concessao que 
e apresentada como dolorosa pede uma concessao igualmente dolorosa (e talvez igualmente 
insincera) da outra parte. 

Os animais, incluindo as pessoas, se empenham mais para impedir perdas do que para 
obter ganhos. No mundo dos animais territoriais, esse principio explica o sucesso dos 
defensores. Um biologo observou que “quando o detentor de umterritorio e desafiado por um 
rival, o possuidor quase sempre vence a disputa— — em geral, em questao de segundos”. Nos 
assuntos humanos, a mesma regra simples explica grande parte do que acontece quando as 
instituigoes tentam se reformar, em “reorganizagoes” e “reestruturagao” de companhias, e nos 
esforgos para racionalizar a burocracia, simplificar o codigo tributario ou reduzir custos 
medicos. Como concebidos inicialmente, os pianos para reforma quase sempre produzem 
muitos vencedores e alguns perdedores, conforme atingem uma melhoria global. Se as partes 
afetadas tern alguma influencia politica, porem, perdedores potenciais serao mais ativos e 
determinados do que vencedores potenciais; o resultado tendera em favor deles e 
inevitavelmente sera mais dispendioso e menos eficaz do que inicialmente planejado. As 
reformas comumente incluem clausulas de direitos adquiridos que protegem os atuais 
acionarios — por exemplo, quando a forga de trabalho existente e reduzida mais por desgaste 
do que por demissoes, ou quando cortes em salarios e beneficios se aplicam apenas a futuros 
trabalhadores. Aversao a perda e uma poderosa forga conservadora que favorece mudangas 
minimas do status quo nas vidas tanto das institui^oes como dos individuos. Esse 
conservadorismo ajuda a nos manter estaveis no bairro onde moramos, em nosso casamento e 
nosso emprego; e a for^a gravitacional que mantem nossa vida coesa junto ao ponto de 
referencia. 


AVERS AO A PERDANO DIREITO 


Durante o ano que passamos trabalhando juntos em Vancouver, Richard Thaler, Jack Knetsch e 
eu fomos atraidos para um estudo sobre equidade nas transagoes economicas, em parte porque 
estavamos interessados no assunto, mas tambem porque tinhamos uma oportunidade, bem 
como uma obrigagao, de elaborar um novo questionario toda semana. O Departamento de 
Industria Pesqueira e Oceanos do governo canadense tinha um programa para profissionais 
desempregados em Toronto, que eram pagos para realizar estudos por telefone. A enorme 
equipe de entrevistadores trabalhava toda noite e novas perguntas eram constantemente 
necessarias para manter a opera^ao fiincionando. Por meio de Jack Knetsch, concordamos em 
produzir um questionario semanalmente, em versoes identificadas segundo uma classificagao 
de quatro cores. Podiamos perguntar sobre qualquer coisa; a unica restri^ao era que o 
questionario deveria incluir ao menos uma mengao a peixe, para tornar pertinente a missao do 
departamento. Isso prosseguiu por muitos meses, e nos esbaldamos com um banquete de dados 
coligidos. 

Estudamos as percepcoes publicas do que constitui um comportamento injusto de parte dos 
comerciantes, empregadores e senhorios—. Nossa pergunta abrangente era se a condenagao 
moral ligada a injustiga impoe restrigoes na busca por lucro. Descobrimos que sim. 
Descobrimos tambem que as regras morais pelas quais o publico avalia o que as empresas 
podem ou nao fazer tragam uma distingao crucial entre perdas e ganhos. O principio basico e 
que o salario, o prego ou o aluguel existentes determinam um ponto de referenda, que tern a 
natureza de um direito que nao pode ser inffingido. E considerado injusto que a empresa 
imponha perdas a seus clientes ou trabalhadores com relagao a transagao de referencia a 
menos que deva faze-lo para proteger seuproprio direito. Considere este exemplo: 

Uma loja de ferragens costuma vender pas para neve a 15 dolares. Na manha seguinte a uma grande tempestade, a 

loja sobe o prego para 20 dolares. 

Por favor, classifique essa atitude como: 

INTEIRAMENTE JUSTA ACEITAVEL IN JUSTA MUITO INJUSTA 

A loja de ferragens se comporta apropriadamente de acordo como modelo economico padrao: 
ela reage ao aumento da demanda elevando seu prego. Os participantes do estudo nao 
concordaram: 82% classificaram a atitude como Injusta ou Muito Injusta. Evidentemente, eles 
viram o prego pre-nevasca como um ponto de referencia e o prego elevado como uma perda 
que a loja impoe sobre seus clientes, nao porque ela deve, mas simplesmente porque ela pode. 
Uma regra basica de justiga, descobrimos, e que a exploragao do poder do mercado para 
impor perdas nos outros e inaceitavel. O exemplo seguinte ilustra essa regra em outro contexto 
(os valores do dolar devem ser ajustados tendo em conta cerca de 100% de infla^ao desde 
que esses dados foram coletados, em 1984): 


Uma pequena loja de fotocopias tern um empregado que trabalha la ha seis meses e ganlia nove dolares por hora. Os 


negocios continuam a ser satisfatorios, mas uma fabrica na area fechou e o desemprego aumentou. Outras lojas 
pequenas contrataram agora trabalhadores confiaveis a sete dolares a hora para realizar trabalhos si mila res aos que sao 
feitos pelo empregado da loja de fotocopia. O dono da loja reduz o salario do empregado para sete dolares. 


Os entrevistados nao aprovaram: 83% consideraram o comportamento Injusto ou Muito 
Injusto. Porem, uma ligeira variagao na pergunta esclarece a natureza da obrigagao do 
empregador. O cenario de uma loja lucrativa numa area de desemprego elevado e o mesmo, 
mas agora 


o atual empregado vai embora, e o dono decide pagar ao seu substitute sete dolares por hora. 

Uma grande maioria (73%) considerou essa atitude Aceitavel. Ao que parece o empregador 
nao tern a obrigagao moral de pagar nove dolares a hora. O direito e pessoal: o trabalhador do 
momenta tern uma prerrogativa de manter seu salario mesmo que as condicoes de mercado 
permitam ao empregador impor um corte de salario. O trabalhador substitute nao tern qualquer 
direito ao salario de referencia do trabalhador anterior, e o empregador fica desse modo 
autorizado a reduzir o pagamento semo risco de ser tachado de injusto. 

A empresa tern seu proprio direito, que e o de manter o lucro atual. Se a empresa enfrenta 
uma ameaga de perda, ela esta autorizada a transferir a perda para outros. Uma maioria 
substancial de entrevistados acreditava que nao e injusto que uma empresa reduza os salarios 
dos trabalhadores quando a lucratividade esta em queda. Descrevemos as regras como 
defmidoras de direitos duais para a empresa e para individuos com quern ela interage. Quando 
ameacada, nao e injusto que a empresa seja egoista. Nao e nem de se esperar que tome parte 
nas perdas; ela pode passa-las para a frente. 

Regras diferentes governavam o que a firma podia fazer para melhorar seus lucros ou para 
evitar a red 119 ao de lucros. Quando uma empresa enfrentava custos de producao mais baixos, 
as regras da justiga nao exigiam que ela partilhasse sua prosperidade nem com seus clientes, 
nem com seus trabalhadores. Claro que os entrevistados gostavam mais de uma empresa e 
descreviam-na como mais justa se ela era generosa quando seus lucros aumentavam, mas nao 
rotulavam de injusta uma empresa que nao os partilhava. Eles so mostravam indignagao 
quando uma empresa explorava seu poder de romper contratos informais com trabalhadores ou 
clientes, e para impor uma perda sobre outros a fim de aumentar seu lucro. A tarefa importante 
para alunos de equidade economica nao e identificar o comportamento ideal, mas encontrar a 
linha que separa a conduta aceitavel de agoes que provoquem oprobrio e punigao. 

Nao ficamos otimistas quando submetemos nosso relatorio dessa pesquisa a American 
Economic Review. Nosso artigo desafiou o que na epoca era um fata aceito entre inumeros 
economistas: que o comportamento economico e governado pelo interesse proprio e que 
preocupagoes com justiga sao de maneira geral irrelevantes. Tambem nos apoiamos na 
evidencia de respostas a um estudo, pelas quais os economistas de um modo geral mostram 
pouco respeito. Contudo, o editor do periodico enviou nosso artigo para a avaliagao de dois 



economistas que nao se prendiam a essas converges (mais tarde ficamos sabendo sua 
identidade; eram os mais amistosos que o editor podia ter encontrado). O editor fez a aposta 
correta. O artigo e citado com frequencia, e suas conclusoes sobreviveram ao teste do tempo. 
Pesquisa mais recente tern dado sustentanao as observances da justina dependente da 
referencia e vem mostrando tambem que as preocupanoes com justina sao economicamente 
significativas—, fato de que suspeitavamos, mas que nao demonstramos. Empregadores que 
violam regras de justina sao punidos com a redunao de produtividade, e comerciantes que 
seguem politicas de pregos injustas podem esperar por quedas nas vendas. Pessoas que 
descobriram em um novo catalogo que o comerciante atualmente cobrava menos por um 
produto que haviam recentemente adquirido a um prego mais elevado reduziram suas futuras 
compras com esse fornecedor em 15%, uma perda media de noventa dolares por cliente. Os 
clientes evidentemente perceberam o prego mais baixo como o ponto de referencia e 
consideravam que tinham sofrido um prejuizo ao pagar mais do que o apropriado. Alem do 
mais, os clientes que reagiram de maneira mais forte foram os que compraram mais itens e a 
pre^os mais elevados. As perdas excederamemmuito os ganhos como aumento das compras 
gerado pelos prenos mais baixos no novo catalogo. 

A imposinao injusta de perdas sobre as pessoas pode ser arriscada se as vitimas estao em 
posigao de retaliar. Alem disso, experimentos tern mostrado que estranhos que observam 
comportamento injusto com frequencia se unem a p uni nao. Neuroeconomistas (cientistas que 
combinam economia com pesquisa do cerebro) utilizaram aparelhos de ressonancia magnetica 
para examinar o cerebro de pessoas envolvidas em punir um estranho por se comportar 
injustamente com outro estranho. Notavelmente, a puninao altruista e acompanhada— por 
atividade ampliada nos “centros de prazer” do cerebro. Ao que parece, manter a ordem social 
e as regras de justina dessa maneira e recompensador em si mesmo. A puninao altruista 
poderia muito bem ser a cola que mantem as sociedades uni das. Entretanto, nossos cerebros 
nao sao projetados para recompensar a generosidade de forma tao confiavel quanto punem a 
mesquinharia. Aqui, mais uma vez, encontramos uma marcada assimetria entre perdas e 
ganhos. 

A influencia da aversao a perda e direitos adquiridos se estende muito alem do dominio 
das transanoes fmanceiras. Os juristas reconheceram rapido seu impacto no campo do direito 
e da administranao de justina. Em um estudo, David Cohen e Jack Knetsch descobriram 
inumeros exemplos de uma nitida distinnao entre perdas reais e ganhos perdidos— nas 
decisoes legais. Por exemplo, um comerciante cujos bens se perderam em transito pode ser 
compensado por custos em que de fato incorreu, mas e improvavel que ele seja compensado 
pelos lucros perdidos. A regra familiar de que os direitos de propriedade constituem nove 
decimos da jurisprudence confirma o status moral do ponto de referencia. Em uma discussao 
mais recente, Eyal Zamir apresenta o argumento provocativo de que a distinnao tranada no 
direito entre restituinao de perdas e compensanao por ganhos perdidos pode ser justificada 
por seus efeitos assimetricos no bem-estar individual—. Se as pessoas que perdem sofrem 


mais do que as pessoas que meramente deixam de ganhar, talvez elas tambem meregam maior 
protegao da lei. 


FALANDO DE PERDAS 

“Esta reforma nao vaipassar. Os que so tem a perder vao lutar com mais afmco do que os que so tern a ganhar.” 

“Um acha que as concessoes do outro sao menos dolorosas. A mhos estao errados, e claro. Trata-se apenas da assimetria de 
perdas.” 

“Eles achariam mais facil renegociar o acordo se percebessem que o bolo na verdade esta crescendo. Eles nao estao alocando 
perdas; estao alocando ganlios.” 

“Os pregos do aluguel por aqui subiram recentemente, mas nossos inquilinos nao acham justo que subamos o aluguel deles 
tambem. Eles se sentem no direito dos termos atuais.” 

“Meus clientes nao reclamaram da alta do prego porque sabem que meus custos tambem subiram. Eles aceitam meu direito de 
permanecer lucrativo.” 


— Putt : tacada final para acertar o buraco; birdie : chegar ao buraco com uma tacada abaixo do par. (N. do T.) 
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O PADRAO QUADRUPLO 



Sempre que voce forma uma avaliagao global de um objeto complexo — um carro que talvez 
queira comprar, seu genro ou uma situagao de incerteza —, voce atribui pesos as 
caracterlsticas desse objeto. Isso e apenas um jeito desajeitado de dizer que algumas 
caracterlsticas influenciam sua avaliagao mais do que outras. Essa ponderagao ocorre quer 
voce esteja consciente dela, quer nao; e uma operagao do Sistema 1. Sua avaliagao integral de 
um carro talvez de mais ou menos peso a economia de combustivel, conforto ou aparencia. 
Seu julgamento a respeito de seu genro depende mais ou menos de quanto ele e rico, belo ou 
confiavel. Similarmente, sua avaliagao de uma perspectiva incerta atribui pesos aos resultados 
possiveis. Os pesos estao certamente correlacionados com as probabilidades desses 
resultados: uma chance de 50% de ganhar um milhao e muito mais atraente do que uma chance 
de 1% de ganhar a mesma quantia. A atribu^ao de pesos e as vezes consciente e deliberada. 
Com mais frequencia, porem, voce e apenas um observador de uma avaliacao global gerada 
pelo seu Sistema 1. 

CHANCES MUTAVEIS 

Um dos motivos da popularidade da metafora do jogo no estudo da tomada de decisao e que 
ela fornece uma regra natural para a atribuigao de pesos aos resultados de uma perspectiva: 
quanto mais provavel um resultado, mais peso ela tera. O valor esperado de uma aposta e a 
media de seus resultados, cada um ponderado segundo sua probabilidade. Por exemplo, o 
valor esperado de “20% de chances de ganhar mil dolares e 75% de chances de ganhar cem 
dolares” e 275 dolares. Nos dias pre-Bernoulli, apostas eram estimadas por seu valor 
esperado. Bernoulli conservou esse metodo para atribuir pesos aos resultados, o que e 
conhecido como principio de expectativa (expectation principle), mas aplicou-o ao valor 
psicologico dos resultados. Autilidade de uma aposta, na teoria dele, e a media das utilidades 
de seus resultados, cada um ponderado segundo sua probabilidade. 

O principio de expectativa nao descreve corretamente como voce pensa sobre as 
probabilidades relacionadas a perspectivas arriscadas. Nos quatro exemplos abaixo, suas 
chances de receber um milhao melhoram em 5%. As noticias sao igualmente boas em cada 
caso? 


A. De 0 a 5% 

B. De 5% a 10% 

C. De 60% a 65% 

D. De 95% a 100% 


O principio de expectativa afirma que sua utilidade aumenta em cada caso em exatamente 5% 



da utilidade de receber um milhao de dolares. Essa previsao descreve suas experiences? 
Claro que nao. 

Todo mundo concorda que 0 —> 5% e 95% —> 100% sao mais impressionantes do que 5% 
—> 10% ou 60% —> 65%. Aumentar as chances de 0 para 5% transforma a situacao, criando 
uma possibilidade que nao existia antes, uma esperanga de conquistar o premio. E uma 
mudanca qualitativa, onde 5 —> 10% e apenas uma melhoria quantitativa. A mudanca de 5% 
para 10% dobra a probabilidade de veneer, mas ha um consenso geral de que o valor 
psicologico da perspectiva nao dobra. O grande impacto de 0 —> 5% ilustra o efeito de 
possibilidade {possibility effect ), o que faz com que resultados altamente improvaveis sejam 
pesados desproporcionalmente mais do que “merecem”. Pessoas que compram bilhetes de 
loteria aos montes mostram-se dispostas a pagar muito mais do que o valor esperado por 
chances muito pequenas de conquistar um grande premio. 

A melhoria de 95% a 100% e outra mudanca qualitativa que exerce um grande impacto, o 
efeito de certeza {certainty effect). Resultados que sao quase certos recebem menos peso do 
que a probabilidade deles justifica. Para apreciar o efeito de certeza, imagine que voce herdou 
um milhao de dolares, mas sua cunhada gananciosa contestou o testamento no tribunal. A 
decisao e esperada para amanha. Seu advogado lhe assegura que voce esta bem embasado 
legalmente e que sua chance de sair vitorioso e de 95%, mas ele toma o cuidado de lembra-lo 
que decisoes judiciais nunca sao perfeitamente previsiveis. Entao voce e procurado por uma 
empresa de ajuste de risco, que se oferece para comprar seu caso por 910 mil dolares na hora 
— e pegar ou largar. A oferta e mais baixa (em 40 mil dolares!) do que o valor esperado se 
voce aguardar o julgamento (ou seja, 950 mil dolares), mas voce tern certeza absoluta de que 
iria querer rejeita-la? Se um evento desses realmente acontece em sua vida, voce deve saber 
que uma grande industria de “acordos estruturados” existe para fornecer certeza a um prego 
elevado, tirando vantagem do efeito de certeza. 

Possibilidade e certeza possuem efeitos similarmente poderosos no dominio das perdas. 
Quando um ente querido entra na sala de operacoes, um risco de 5% de que uma amputagao 
sera necessaria e muito ruim — muito mais do que a metade tao ruim quanto 10% de risco. 
Devido ao efeito de possibilidade, tendemos a exagerar o peso de pequenos riscos e ficamos 
predispostos a pagar um valor muito maior do que o esperado para elimina-los 
completamente. A diferenga psicologica entre um risco de 95% de desastre e a certeza de 
desastre parece ser ainda maior; o fio de esperanga de que tudo ainda possa dar certo avulta 
como muito grande. O peso excessivo dado a probabilidades pequenas aumenta a atratividade 
tanto de apostas como de apolices de seguro. 

A conclusao e inequivoca: os pesos de decisao que as pessoas atribuem a resultados nao 
sao identicos as probabilidades desses resultados, contrariamente ao principio de expectativa. 
Resultados improvaveis recebem peso excessivo — isso e o efeito de possibilidade. 
Resultados que sao quase certos recebem peso insuficiente em relagao a certeza existente. O 
principio de expectativa, pelo qual os valores sao ponderados segundo sua probabilidade, e 



psicologia ruim. 

A coisa fica mais interessante, porem, porque ha um poderoso argumento de que um 
tomador de decisao que deseja ser racional deve se conformar ao principio de expectativa. 
Esse foi o ponto principal da versao axiomatica da teoria da utilidade que Von Neumann e 
Morgenstern apresentaram em 1944. Eles provaram que qualquer ponderacao de resultados 
incertos que nao seja estritamente proporcional a probabilidade leva a inconsistencias e 
outros desastres-. A derivagao feita por eles do principio de expectativa a partir de axiomas 
de escolha racional foi imediatamente reconhecida como uma realizacao monumental, o que 
situou a teoria da utilidade esperada no amago do modelo de agente racional em economia e 
outras ciencias sociais. Trinta anos mais tarde, quando Amos me apresentouao trabalho deles, 
ele o fez como se fosse um objeto de adora 9 ao. E tambem me apresentou a um famoso desafio 
a essa teoria. 


O PARADOXO DE ALLAIS 

Em 1952, alguns anos apos a publicacao da teoria de Von Neumann e Morgenstern, um 
encontro foi realizado em Paris para discutir a economia do risco. Muitos dos mais renomados 
economistas da epoca estavampresentes. Os convidados norte-americanos incluiamos fiituros 
laureados com o Nobel Paul Samuelson, Kenneth Arrow e Milton Friedman, bem como o 
proeminente estatistico Jimmie Savage. 

Um dos organizadores do encontro em Paris era Maurice Allais, que tambem receberia um 
Premio Nobel alguns anos mais tarde. Allais tinha uma surpresa reservada para nos, algumas 
questoes sobre escolha que apresentou ao seu publico seleto. Nos termos deste capitulo, 
Allais pretendia mostrar que seus convidados eram suscetiveis a um efeito de certeza e desse 
modo violavam a teoria da utilidade esperada e os axiomas de escolha racional nos quais essa 
teoria se baseia 2 . O seguinte conjunto de escolhas e uma versao simplificada do problema que 
Allais concebeu. Nos problemas A e B, qual voce escolheria? 

A. 61% de chance de ganhar 520 mil dolares OU 63% de chance de ganhar 500 mil dolares 


B. 98% de chance de ganhar 520 mil dolares OU 100% de chance de ganhar 500 mil dolares 

Se voce e como a maioria das outras pessoas, preferiu a opgao da esquerda no problema A e 
preferiu a opgao da direita no problema B. Se essas foram suas preferences, voce acabou de 
cometer um pecado logico e violou as regras da escolha racional. Os ilustres economistas 
reunidos em Paris cometeram pecados similares em uma versao mais complexa do “paradoxo 
de Allais”. 

Para compreender por que essas escolhas sao problematicas, imagine que o resultado sera 
determinado por um sorteio de uma urna que contem cem bolas de gude — voce ganha se tirar 
uma bolinha vermelha, perde se tirar a branca. No problema A, quase todo mundo prefere a 


urna da esquerda, embora ela contenha menos bolinhas vermelhas ganhadoras, porque a 
diferenga no tamanho do premio e mais marcante do que a diferenga nas chances de ganhar. No 
problema B, uma grande maioria escolhe a urna que garante um ganho de 500 mil dolares. 
Alem do mais, as pessoas ficam confortaveis com ambas as escolhas — ate serem conduzidas 
pela logica do problema. 

Compare os dois problemas e voce vera que as duas urnas do problema B sao versoes mais 
favoraveis das urnas do problema A, com 37 bolinhas brancas substituidas por bolinhas 
ganhadoras vermelhas em cada urna. A melhoria da esquerda e claramente superior a melhoria 
da direita, uma vez que cada bola de gude vermelha da a voce uma chance de ganhar 520 mil 
dolares na esquerda e apenas 500 mil na direita. De modo que voce comegou no primeiro 
problema com uma preferencia pela urna da esquerda, que foi entao melhorada mais do que a 
urna da direita — mas agora voce gosta da que esta na direita! Esse padrao de escolhas nao 
faz sentido logico, mas uma explicagao psicologica encontra-se prontamente disponivel: o 
efeito de certeza esta em operagao. A diferenga de 2% entre uma chance de 100% e 98% de 
ganhar no problema B e vastamente mais impressionante do que a mesma diferenga entre 63% 
e 61% no problema A. 

Como Allais havia antecipado, os sofisticados participantes do encontro nao notaram que 
suas preferences violaram a teoria da utilidade ate ele chamar sua atengao para o fato, quando 
o encontro estava prestes a terminar. Allais pretendera que o anuncio caisse como uma bomba: 
os principais teoricos de decisao no mundo tinham preferences que eram inconsistentes com 
sua propria visao de racionalidade! Ele aparentemente acreditava que seu publico seria 
persuadido a desistir da abordagem que um tanto quanto desdenhosamente classificara de “a 
escola americana” e adotaria uma logica de escolha alternativa que havia desenvolvido. Mas 
ficou extremamente decepcionado-. 

Os economises que nao eram entusiastas da teoria da decisao na maior parte ignoraram o 
problema de Allais. Como ffequentemente acontece quando uma teoria que tern sido 
amplamente adoeda e e tida como util e desafiada, eles perceberam o problema como uma 
anomalia e continuaram usando a teoria da utilidade esperada como se nada tivesse 
acontecido. Por outro lado, teoricos da decisao — um grupo misto que inclui esetisticos, 
economises, filosofos e psicologos — levaram o desafio de Allais muito a serio. Quando 
Amos e eu comegamos nosso trabalho, um de nossos objetivos iniciais era desenvolver uma 
explicagao psicologica satisfatoria para o paradoxo de Allais. 

A maioria dos teoricos da decisao, incluindo Allais, particularmente, manteve sua crenga 
na racionalidade humana e tentou torcer as regras da escolha racional para tornar o modelo de 
Allais permissivel. Ao longo dos anos, tern havido inumeras tentativas de encontrar uma 
justificagao plausivel para o efeito de certeza, nenhuma muito convincente. Amos tinha pouca 
paciencia com esses esforgos; ele chamava os teoricos que tentavam racionalizar as violagoes 
da teoria da utilidade de “advogados dos desavisados”. Fomos emoutra diregao. Mantivemos 
a teoria da utilidade como uma logica de escolha racional, mas abandonamos a ideia de que as 


pessoas sao escolhedores perfeitamente racionais. Ativemo-nos a tarefa de desenvolver uma 
teoria psicologica capaz de descrever as escolhas que as pessoas fazem, independente de 
serem ou nao racionais. Na teoria da perspectiva, pesos de decisao nao seriam identicos a 
probabilidades. 

PESOS DE DECISAO 

Muitos anos depois que publicamos a teoria da perspectiva, Amos e eu empreendemos um 
estudo em que mensuramos os pesos de decisao que explicavam as preferences das pessoas 
por apostas com riscos monetarios modestos. As estimativas de ganhos- sao mostradas na 
tabela 4. 
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Tabela 4 


Como voce pode ver, os pesos de decisao sao identicos para as probabilidades 
correspondentes nos extremos: ambas iguais a 0 quando o resultado e impossivel, ambas 
iguais a 100 quando o resultado e certo. Entretanto, os pesos de decisao se afastam 
abruptamente das probabilidades perto desses pontos. Na extremidade inferior, encontramos o 
efeito de possibilidade: da-se peso consideravelmente exagerado a eventos improvaveis. Por 
exemplo, o peso de decisao que corresponde a 2% de chance e 8,1. Se as pessoas se 
conformassem aos axiomas da escolha racional, o peso de decisao seria 2 — assim o evento 
raro tern um peso excessivo por um fator de 4. O efeito de certeza no outro extremo da escala 
de probabilidade e ainda mais surpreendente. Umrisco de 2% de nao ganhar o premio reduz a 
utilidade da aposta emquase 13%, de 100 a 87,1. 

Para apreciar a assimetria entre o efeito de possibilidade e o efeito de certeza, imagine 
primeiro que voce tern uma chance de 1% de ganhar um milhao. \bce vai saber o resultado 
amanha. Agora, imagine que voce tern quase certeza de que vai ganhar um milhao, mas ha uma 
chance de 1% de que nao ganhe. Mais uma vez, voce vai hear sabendo do resultado no dia 
seguinte. A ansiedade da segunda situagao parece ser mais proeminente do que a esperanga na 
primeira. O efeito de certeza tambem e mais notavel do que o efeito de possibilidade se o 
resultado e umdesastre cirurgico, em vez de umganho financeiro. Compare a intensidade com 
que voce se concentra no tenue fio de esperan^a em uma operacao que quase certamente e 
fatal, comparado ao medo de umrisco de 1%. 

A combina^ao do efeito de certeza e dos efeitos de possibilidade nos dois extremos da 
escala de probabilidade e inevitavelmente acompanhada de uma sensibilidade inadequada a 
probabilidades intermediarias. Voce pode ver que a faixa de probabilidades entre 5% e 95% 
esta associada a uma faixa muito menor de pesos de decisao (de 13,2 a 79,3), cerca de dois 
ter^os do que e racionalmente esperado. Os neurocientistas confirmaram essas observances, 
encontrando regioes do cerebro que reagem a mudancas na probabilidade de ganhar um 

















premio. A reagao do cerebro a variagoes de probabilidades e notavelmente semelhante aos 
pesos de decisao estimados a partir de escolhas-. 

Probabilidades que sao extremamente baixas ou altas (abaixo de 1% ou acima de 99%) sao 
umcaso especial. E dificil atribuir umunico peso de decisao a eventos muito raros, pois eles 
as vezes sao completamente ignorados, determinados na pratica como tendo um peso de 
decisao de zero. Por outro lado, quando voce nao ignora os eventos muito raros, certamente 
atribui umpeso excessivo a eles. A maioria de nos gasta muito pouco tempo se preocupando 
com acidentes nucleares ou fantasiando com grandes herangas de parentes desconhecidos. 
Entretanto, quando um evento improvavel torna-se o foco da atencao, vamos atribuir a ele 
muito mais peso do que sua probabilidade merece. Alem do mais, as pessoas sao quase 
completamente insensiveis a variagoes de risco entre pequenas probabilidades. Um risco de 
cancer de 0,001% nao e facilmente distinguivel de um risco de 0,00001%, embora o primeiro 
seria traduzido como 3 mil casos de cancer na populagao dos Estados Unidos e o segundo, 
como trinta casos. 


Quando voce presta atengao numa ameaga, voce se preocupa — e os pesos de decisao 
refletem ate que ponto se preocupa. Gramas ao efeito de possibilidade, a preocupagao nao e 
proporcional a probabilidade da ameaga. Diminuir ou amenizar o risco nao e adequado; para 
eliminar a preocupagao, a probabilidade deve ser reduzida a zero. 

A questao a seguir e adaptada de um estudo da racionalidade de avaliagoes de 
consumidores sobre riscos a saude, que foi publicado por uma equipe de economistas na 
decada de 1980. O levantamento foi feito entre pais de criangas pequenas-. 


Suponha que voce atualmente esteja utilizando um inseticida que custe dez dolares o spray e que resulte em 15 casos 
de envenenamento por inalagao e 15 casos de envenenamento infantil para cada 10 mil sprays inseticidas que sao 
usados. 

Voce flea sabendo de um inseticida mais caro que reduz cada um dos riscos a cinco para cada 10 mil sprays. Quanto 
estaria disposto a pagar por ele? 

Os pais estavam dispostos a gastar um adicional de 2,38 dolares, em media, para reduzir os 
riscos em dois tergos de 15 por 10 mil sprays para cinco. Estavam dispostos a pagar 8,09 
dolares, mais do que o triplo, para eliminar completamente o risco. Outras perguntas 
mostraram que os pais trataram os dois riscos (inalagao e envenenamento infantil) como 
preocupagoes separadas e estavam dispostos a pagar um premio de certeza para a completa 
eliminagao tanto de um como do outro. Esse premio e compativel com a psicologia da 
preocupagao-, mas nao como modelo racional. 

O PADRAO QUADRUPLO 


Quando Amos e eu iniciamos nosso trabalho em teoria da perspectiva, rapidamente chegamos 
a duas conclusoes: as pessoas atribuem valores a ganhos e perdas, mais do que a riqueza, e os 
pesos de decisao que atribuem a resultados sao diferentes de probabilidades. Nenhuma das 
ideias era completamente nova, mas combinadas explicavam um padrao distintivo de 
preferences que chamamos de padrao quadruplo. O nome pegou. Os cenarios estao ilustrados 
abaixo. 


ALTA 

PROBABILIDADE 

Efeito de certeza 

GANHOS 

95% de chance de ganhar 10 mil dolares 
M edo de decep ?ao 

AVERSAO AO RISCO 

Aceita 9 ao de acordo desfavoravel 

PERDAS 

95% de chance de perder 10 mil dolares 
Esperan 9 a de evitar perda 

BUSCA DE RISCO 

Rejei 9 ao de acordo favoravel 

BAIXA 

PROBABILIDADE 

Efeito de 

possibilidade 

5% de chance de ganhar 10 mil dolares 
Esperan 9 a de grande ganho 

BUSCA DE RISCO 

Rcjei 9 ao de acordo favoravel 

5% de chance de perder 10 mil dolares 
Medo de grande perda 

AVERSAO AO RISCO 

Aceita 9 §o de acordo desfavoravel 


Figura 13 


• A fileira de cima em cada celula mostra uma perspectiva ilustrativa. 

• A segunda fileira caracteriza a emogao central que a perspectiva evoca. 

• A terceira fileira indica como a maioria das pessoas se comporta quando recebe a 
oferta de uma escolha entre uma aposta e um ganho (ou perda) certo que corresponde 
ao seu valor esperado (por exemplo, entre “95% de chance de ganhar 10 mil 
dolares” e “9.500 com certeza”). Afirma-se que as escolhas apresentam aversao ao 
risco se a coisa segura e preferida, busca de risco se a aposta e preferida. 

• A quarta fileira descreve as atitudes esperadas de um acusado e um querelante 
quando discutemumacordo numa acao civil. 


O padrao quadruplo {fourfold pattern ) de preferences e considerado uma das realizagoes 
centrais da teoria da perspectiva. Tres das quatro celulas sao familiares; a quarta (no alto, a 
direita) era nova e inesperada. 

• A do alto, a esquerda, e a que Bernoulli discutia: pessoas sao avessas ao risco 
quando consideram perspectivas com uma chance substancial de conquistar um 
grande ganho. Elas estao dispostas a aceitar menos do que o valor esperado de uma 
aposta para assegurar um ganho certo. 

• O efeito de possibilidade na celula inferior esquerda explica por que loterias sao 
populares. Quando o premio maximo e muito grande, os compradores de bilhetes 
parecem indiferentes ao fato de que sua chance de ganhar e minuscula. Um bilhete de 
loteria e o exemplo supremo do efeito de possibilidade. Sem um bilhete voce nao 
pode ganhar, com um bilhete voce tern uma chance, e seja essa chance infima ou 
meramente pequena, faz pouca diferenga. Claro, o que as pessoas adquirem quando 




comp ram um bilhete e mais do que uma chance de ganhar; e o direito de sonhar 
agradavelmente com ganhar. 

• A celula inferior direita e onde a seguranga e comprada. As pessoas estao dispostas 
a pagar muito mais por seguranga do que por valor esperado — e e assim que as 
companhias de seguro cobrem seus custos e obtem seus lucros. Aqui, novamente, as 
pessoas compram mais do que protegao contra um desastre improvavel; elas 
eliminamuma preocupagao e adquirempaz de espirito. 

Os resultados para a celula superior direita inicialmente nos surpreenderam. Estavamos 
acostumados a pensar em termos de aversao ao risco, a nao ser para a celula inferior 
esquerda, onde loterias sao preferidas. Quando olhamos para nossas escolhas por opgoes 
ruins, rapidamente percebemos que eramos tao propensos a busca de risco no campo das 
perdas como eramos propensos a aversao a perda no campo dos ganhos. Nao fomos os 
primeiros a observar a busca de risco com perspectivas negativas — pelo menos dois autores 
haviam relatado esse fato, mas eles nao deram grande importancia a isso-. Entretanto, tivemos 
a felicidade de contar com uma estrutura geral que tornou a descoberta da atracao pelo risco 
facil de interpretar, e isso foi um marco crucial em nosso pensamento. De fato, identificamos 
dois motivos para esse efeito. 

Primeiro, ha uma sensibilidade decrescente. A perda certa e muito aversiva porque a 
reagao a uma perda de novecentos dolares e mais do que 90% tao intensa quanto a reagao a 
uma perda de mil dolares. O segundo fator pode ser ainda mais poderoso: o peso de decisao 
que corresponde a uma probabilidade de 90% e apenas cerca de 71, muito mais baixo do que 
a probabilidade. O resultado e que quando voce considera uma escolha entre uma perda certa 
e uma aposta com alta probabilidade de uma perda ainda maior, a sensibilidade decrescente 
torna a perda certa mais aversiva, e o efeito de certeza reduz a aversividade da aposta. Os 
mesmos dois fatores realgam a atratividade da coisa segura e reduzem a atratividade da aposta 
quando os resultados sao positivos. 

A forma da fimgao de valor e os pesos de decisao contribuem ambos para o padrao 
observado na fileira superior da figura 13. Na fileira de baixo, porem, os dois fatores operam 
emdiregoes opostas: a sensitividade decrescente continua a favorecer a aversao ao risco para 
os ganhos e a busca de risco para as perdas, mas o peso excessivo de baixas probabilidades 
supera esse efeito e produz o padrao observado de aposta para ganhos e de precaugao para 
perdas. 

Muitas situagoes humanas desafortunadas se revelam na celula superior direita. E ai que 
pessoas que enfrentam opgoes muito ruins fazem apostas desesperadas, aceitando uma alta 
probabilidade de deixar as coisas piores em troca de uma pequena esperanga de evitar uma 
grande perda. A tomada de risco desse tipo com frequencia transforma fracassos 
administraveis em desastres. O pensamento de aceitar a grande perda certa e doloroso demais, 


e a esperanga de completo alivio, atraente demais, para tomar a decisao sensata de que chegou 
a hora de diminuir os prejuizos. E nesse ponto que negocios que estao perdendo terreno para 
uma tecnologia superior desperdigam os ativos remanescentes em vas tentativas de alcanga-la. 
Como a derrota e tao dificil de aceitar, o lado que esta perdendo nas guerras muitas vezes 
continua a lutar muito depois do ponto em que a vitoria do outro lado ja e certa, e apenas uma 
questao de tempo. 

APOSTANDO A SOMBRA DA LEI 

O jurista Chris Guthrie forneceu uma aplicacao convincente do padrao quadruplo para duas 
situagoes em que o queixoso e o reu num processo civil consideram a possibilidade de um 
acordo. As situagoes diferemna forga da agao judicial do queixoso. 

Como em uma situagao que vimos antes, voce e o queixoso em uma agao civil em que esta 
pleiteando uma vultosa soma em danos morais. O julgamento vai muito bem e seu advogado 
cita a opiniao de especialistas de que voce tern uma chance de 95% de veneer imediatamente, 
mas acrescenta a advertencia: “A gente nunca sabe realmente o resultado enquanto o juri nao 
se pronunciar.” Seu advogado insiste com voce para aceitar um acordo em que voce talvez 
receba apenas 90% do que esta pleiteando. Voce se encontra na celula esquerda superior do 
padrao quadruplo, e a questao em sua cabega e: “Estou disposto a permitir ate mesmo a 
pequena chance de que eu nao receba absolutamente nada? Mesmo 90% do que pleiteei e um 
bocado de dinheiro, e posso sair daqui com isso agora mesmo.” Duas emogoes sao evocadas, 
ambas impelindo na mesma direcao: a atragao de um ganho certo (e substancial) e o medo da 
dccepcao intensa e do arrependimento se voce rejeitar um acordo e perder no tribunal. Voce 
pode sentir a pressao que tipicamente leva a um comportamento precavido nessa situagao. E 
provavel que o queixoso com uma agao judicial forte seja avesso ao risco. 

Agora ponha-se na pele do reu no mesmo caso. Embora voce nao tenha desistido 
completamente da esperanga de uma decisao em seu favor, voce percebe que o julgamento esta 
indo mal. Os advogados do queixoso propuseram um acordo em que voce teria de pagar 90% 
da reivindicagao original deles, e esta claro que nao vao aceitar menos. Voce faz acordo ou 
tenta continuar com a agao? Como voce enfrenta uma alta probabilidade de perda, sua situagao 
pertence a celula superior direita. A tentagao de ir para a briga e forte: o acordo que o 
queixoso ofereceu e quase tao doloroso quanto o pior resultado que voce enfrenta, e ainda ha 
esperanga de sair vencedor no tribunal. Aqui, mais uma vez, duas emogoes estao envolvidas: a 
perda segura e detestavel e a possibilidade de veneer no tribunal e altamente atraente. Um reu 
com um caso fraco tern boa probabilidade de buscar o risco, de estar preparado para apostar, 
em vez de aceitar um acordo muito desfavoravel. No confronto entre um queixoso avesso ao 
risco e um reu que busca o risco, o reu leva a melhor. A posigao superior de negociagao do 
reu deve estar refletida nos acordos negociados, com o queixoso fechando um acordo por 
menos do que o resultado estatisticamente esperado do julgamento. Essa previsao a partir do 
padrao quadruplo foi confirmada por experimentos conduzidos com estudantes de direito e 



juizes em exercicio, e tambem pelas analises de negociagoes reais a sombra de processos 
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Agora considere um “litigio frivolo”, em que um queixoso com um caso fragil entra com 
uma agao ambiciosa que com grande probabilidade fracassara no tribunal. Ambas as partes 
estao cientes das probabilidades, e ambas sabem que na eventualidade de um acordo o 
queixoso recebera apenas uma pequena fragao da quantia pleiteada. A negociagao do acordo e 
conduzida na fileira inferior do padrao quadruplo. O queixoso esta na celula esquerda, com 
uma pequena chance de ganhar uma quantia muito grande; o pleito frivolo— e o bilhete de 
loteria para um grande premio. Exagerar o peso da pequena chance de sucesso e natural nessa 
situagao, levando o queixoso a ser audacioso e agressivo na negociagao. Para o reu, a agao 
judicial e um aborrecimento com um pequeno risco de um resultado muito ruim. Exagerar o 
peso da pequena chance de uma grande perda favorece a aversao ao risco, e fazer acordo por 
uma quantia modesta e o equivalente a comprar seguro contra o evento improvavel de um 
veredito ruim. Agora um esta na pele do outro: o queixoso esta disposto a apostar e o reu quer 
estar a salvo. Queixosos com reivindicagoes frivolas tern probabilidade de obter um acordo 
mais generoso do que justificamas estatisticas da situagao. 

As decisoes descritas pelo padrao quadruplo nao sao obviamente irracionais. \bce pode 
simpatizar em cada caso com os sentimentos do queixoso e do reu que os levaram a adotar 
uma postura combativa ou conciliatoria. A longo prazo, porem, desvios do valor esperado 
provavelmente serao custosos. Considere uma grande organizagao, a municipalidade de Nova 
York, e suponha que ela enfrente duzentos processos “ffivolos” todo ano, cada um com uma 
chance de 5% de custar ummilhao de dolares para os cofres publicos. Suponha ainda que em 
cada caso a cidade possa entrar num acordo para pagar 100 mil dolares. A cidade considera 
duas politicas alternativas que ira aplicar a todos os casos assim fazer acordo ou ir a 
julgamento. (Para simplificar, estou ignorando os custos legais.) 

• Se a cidade entra em litigio em todos os duzentos casos, ela vai perder dez, com 
uma perda total de 10 milhoes de dolares. 

• Se a cidade fecha um acordo para cada processo em 100 mil dolares, sua perda 
total sera de 20 milhoes de dolares. 


Quando voce adota a visao a longo prazo de muitas decisoes semelhantes, pode perceber que 
pagar um premio para evitar um pequeno risco de uma grande perda e custoso. Uma analise 
semelhante se aplica a cada uma das celulas do padrao quadruplo: desvios sistematicos do 
valor esperado sao custosos a longo prazo — e essa regra se aplica tanto a aversao ao risco 
como a busca de risco. A atribuigao constante de peso excessivo a resultados improvaveis — 
caracteristica da tomada de decisao intuitiva — acaba por levar a resultados inferiores. 

FALANDO DO PADRAO QUADRUPLO 


“Ele esta tentado a fechar um acordo nessa reivindicagao frivola para evitar uma perda insolita, por mais improvavel que seja. 
Isso e dar um peso excessivo a pequenas probabilidades. Como e provavel que enfrente muitos problemas semelhantes, seria 
melhor se ele nao cedesse.” 

“Nunca deixamos que nossas ferias dependam de um acerto de ultima hora. Estamos dispostos a pagar muito bem por 
certeza.” 

“Eles nao vao diminuir seu prejuizo enquanto houver uma chance de um ponto de equilibrio. Isso e atragao pelo risco nas 
perdas.” 

“Eles sabem que o risco de uma explosao de gas e minusculo, mas querem que seja mitigado. E um efeito de possibilidade, e 
eles querem paz de espirito.” 
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EVENTOS RAROS 



Visitei Israel diversas vezes durante um periodo em que homens-bomba em onibus eram 
relativamente comuns — embora e claro muito raros em termos absolutos. Houve no total 23 
atentados entre dezembro de 2001 e setembro de 2004, o que causara um total de 236 
fatalidades. O numero de usuarios diarios de onibus em Israel era de aproximadamente 1,3 
milhao na epoca. Para qualquer passageiro, os riscos eram infimos, mas nao era assim que o 
publico se sentia na epoca. As pessoas evitavam andar de onibus o maximo que podiam, e 
muitos passageiros ficavam o tempo todo dentro do onibus ansiosamente examinando os 
vizinhos a procura de pacotes ou roupas estufadas que pudessem ocultar uma bomba. 

Nao tive muita oportunidade de andar de onibus, ja que eu usava um carro alugado, mas 
notei, muito a contragosto, que meu comportamento tambem havia mudado. Percebi que nao 
me sentia a vontade parando ao lado de um onibus no sinal vermelho, e que eu me afastava 
com mais rapidez do que o normal quando o semaforo abria. Senti vergonha de mim mesmo, 
porque e claro eu nao acreditava nisso. Eu sabia que o risco era de fato desprezivel e que 
qualquer efeito em minhas agoes atribuiria um “peso de decisao” excessivamente elevado a 
uma probabilidade minuscula. Na verdade, eu tinha maiores chances de me ferir em um 
acidente de transito do que parando ao lado de um onibus. Mas minha relutancia com a 
proximidade dos onibus nao era motivada por uma preocupa^ao racional com a 
sobrevivencia. O que me movia era a experiencia do momento: estar perto de um onibus me 
fazia pensar em bombas, e esses pensamentos eram desagradaveis. Eu evitava onibus porque 
queria pensar em alguma outra coisa. 

Minha experiencia ilustra o modo como o terrorismo fiinciona e por que e tao eficaz: ele 
provoca uma cascata de disponibilidade. Uma imagem extremamente vivida de morte e 
dcstruicao, refor^ada constantemente pela atengao da midia e pelas conversas frequentes, 
torna-se altamente acessivel, sobretudo se esta associada com uma situagao especifica como a 
visao de um onibus. A perturbagao emocional e associativa, automatica e descontrolada, e 
produz um impulso por medidas de prote 9 ao. O Sistema 2 pode “saber” que a probabilidade e 
baixa, mas esse conhecimento nao elimina o desconforto criado por voce mesmo e o desejo de 
evita-lo-. O Sistema 1 nao pode ser desligado. A emo^ao nao e apenas desproporcional a 
probabilidade, como tambem e insensivel ao nivel exato de probabilidade. Suponha que duas 
cidades tenham sido advertidas sobre a presenga de homens-bomba. Os moradores de uma 
cidade sao informados de que dois deles estao prontos para agir. Os moradores da outra, de 
que e um unico homem-bomba. O risco deles e cortado pela metade, mas eles se sentem muito 
mais seguros? 


Muitas lojas emNova York vendem bilhetes de loteria, e e umbomnegocio. Apsicologia das 


loterias altamente premiadas e semelhante a psicologia do terrorismo. A possibilidade 
empolgante de ganhar o grande premio e compartilhada por todos e refor^ada por conversas 
no trabalho e em casa. A compra de um bilhete e imediatamente recompensada com fantasias 
agradaveis, assim como evitar um onibus foi imediatamente recompensado com o alivio do 
medo. Em ambos os casos, a probabilidade real nao faz diferen^a; so a possibilidade importa. 
A formulacao original da teoria da perspectiva incluia o argumento de que “eventos altamente 
improvaveis sao ignorados ou recebem peso excessivo”, mas nao especificava sob que 
condi^oes uma coisa ou outra ira ocorrer, tampouco propoe uma interpretagao psicologica 
disso. Minha visao atual dos pesos de decisao foi fortemente influenciada pela pesquisa 
recente sobre o papel das emo^oes e da vivacidade na tomada de decisoes 2 . Dar peso 
excessivo a resultados improvaveis e algo arraigado nas caracteristicas do Sistema 1, que a 
essa altura ja sao familiares. Emo^ao e vivacidade influenciam fluencia, disponibilidade e 
julgamentos de probabilidade — e desse modo explicam nossa reagao excessiva aos 
rarissimos eventos que nao ignoramos. 

EXAGERANDO A ESTIMATIVA E O PESO 

Como voce avalia a probabilidade de que o proximo presidente dos Estados Unidos sera um candidato de um terceiro 

partido? 


Quanto voce pagara por uma aposta em que recebe mil dolares se o proximo presidente dos Estados Unidos for um 
candidato de um terceiro partido, e nada caso contrario? 

As duas perguntas sao diferentes, mas obviamente estao relacionadas. A primeira lhe pede 
para estimar a probabilidade de um evento improvavel. A segunda o convida a por umpeso de 
decisao sobre o mesmo evento, fazendo uma aposta sobre ele. 

Como as pessoas formam seus julgamentos e como elas atribuem pesos de decisao? 
Come^amos por duas respostas simples, depois as qualificamos. Eis aqui as respostas 
excessivamente simplificadas: 

• As pessoas superestimam as probabilidades de eventos improvaveis. 

• As pessoas atribuem peso excessivo a eventos improvaveis em suas decisoes. 


Embora superestimar e dar peso excessivo sejam fenomenos distintos, os mesmos mecanismos 
psicologicos estao envolvidos em ambos: atengao concentrada, vies de confirmagao e 
conforto cognitivo. 

Describes especificas disparam o funcionamento do maquinario associative do Sistema 1. 
Quando voce pensou na vitoria improvavel de um candidato de um terceiro partido, seu 
sistema associative operou em seu usual modo confirmatorio, seletivamente recuperando da 
memoria evidencias, ocorrencias e imagens que fariam da afirmacao algo verdadeiro. O 


processo foi tendencioso, mas nao foi um exercicio em fantasia. Voce procurou por um cenario 
plausivel que se conformasse as restrigoes da realidade; nao imaginou simplesmente a Fada 
do Oeste instalando um candidato de um terceiro parti do na cadeira presidencial. Seu 
julgamento da probabilidade foi em ultima instancia determinado pelo conforto cognitivo, ou 
fluencia, com que um cenario plausivel lhe veio a mente. 

Vice nem sempre foca o evento que lhe foi pedido para estimar. Se o evento-alvo e muito 
provavel, voce foca a alternativa a ele. Considere o seguinte exemplo: 


Qual a probabilidade de que um bebe nascido no hospital local seja liberado dentro de tres dias? 

Pediram-lhe para estimar a probabilidade de o bebe ir para casa, mas voce quase certamente 
se concentrou nos eventos que podem fazer com que um bebe nao seja liberado dentro do 
periodo normal. Nossa mente tern a util capacidade de focalizar espontaneamente qualquer 
coisa que seja estranha, diferente ou incomum. Voce rapidamente percebeu que e normal que 
os bebes nos Estados Unidos (nem todos os paises tern o mesmo padrao) sejam liberados de 
dois a tres dias apos o nascimento, de modo que sua atengao voltou-se para a alternativa 
anormal. O evento improvavel passou a ser o foco. E provavel que a heuristica da 
disponibilidade seja evocada: seu julgamento foi determinado provavelmente pelo numero de 
cenarios de problemas medicos que voce concebeu e pela facilidade com que eles vieram a 
sua mente. Como voce estava no modo confirmatorio, ha uma boa chance de que sua 
estimativa da frequencia de problemas tenha sido alta demais. 

A probabilidade de um evento raro muito provavelmente sera superestimada quando a 
alternativa nao estiver plenamente especificada. Meu exemplo favorito vem de um estudo que 
o psicologo Craig Fox conduziu quando era aluno de Amos-. Fox recrutou torcedores de 
basquete profissional e extraiu deles diversos julgamentos e decisoes relativas ao vencedor 
dos playoffs da NBA. Em particular, ele lhes pediu para estimar a probabilidade de que cada 
um dos oito times participantes vencesse o playoff; a vitoria de cada equipe por sua vez era o 
evento focal. 

Vice certamente consegue adivinhar o que aconteceu, mas a magnitude do efeito observado 
por Fox talvez o surpreenda. Imagine um torcedor ao qual se pediu para estimar as chances de 
que o Chicago Bulls venga o torneio. O evento focal esta bem defmido, mas sua alternativa — 
um dos outros sete times veneer — e difusa e menos evocativa. A memoria e imaginagao dos 
torcedores, operando no modo confirmatorio, estao tentando construir uma vitoria para os 
Bulls. Quando em seguida se pede a mesma pessoa que avalie as chances dos Lakers, a mesma 
ativagao seletiva vai fimeionar em favor desse time. Os oito melhores times de basquete 
profissional dos Estados Unidos sao todos muito bons, e e possivel imaginar ate mesmo um 
time relativamente fraco entre eles saindo campeao. O resultado: os julgamentos de 
probabilidade gerados sucessivamente para os oito times somaram 240%! Esse padrao e 
absurdo, claro, pois a soma das chances dos oito eventos tem de somar 100%. A situagao 
absurda desapareceu quando se perguntou aos mesmos avaliadores se o vencedor sairia da 


conferencia do Leste ou do Oeste. O evento focal e sua alternativa^ foram igualmente 
especlficos nessa questao e os julgamentos de suas probabilidades somaram 100%. 

Para avaliar os pesos de decisao, Fox tanbem convidou os torcedores de basquete a 
apostar tambemno resultado do torneio. Eles atribulram um equivalente emdinheiro para cada 
aposta (uma quantia em dinheiro que era tao atraente quanto fazer a aposta). Veneer a aposta 
renderia umpremio de 160 dolares. A soma dos equivalentes em dinheiro para as oito equipes 
individual foi de 287 dolares. Um participante medio que fizesse todas as oito apostas teria 
assegurado uma perda de 127 dolares! Os participantes certamente sabiam que havia oito 
times no torneio e que o pagamento medio por apostar em todos eles nao poderia exceder 160 
dolares, mas mesmo assim atribuiram peso excessivo. Os torcedores nao apenas 
superestimaram a probabilidade dos eventos em que se concentraram — como tambem se 
mostraram inteiramente dispostos a apostar neles. 

Essas descobertas lancaram nova luz sobre a falacia do planejamento e outras 
manifestagoes de otimismo. A execugao bem-sucedida de um piano e especifica e facil de 
imaginar quando a pessoa tenta prever o resultado de umprojeto. Por outro lado, a alternativa 
de ffacasso e difusa, pois ha inumeros modos de que as coisas deem errado. Empresarios e 
investidores que avaliam suas perspectivas sao propensos tanto a superestimar suas chances 
como a dar peso excessivo a suas estimativas. 

RESULTADOS VIVIDOS 

Como vimos, a teoria da perspectiva difere da teoria da utilidade na relagao que sugere haver 
entre probabilidade e peso de decisao. Na teoria da utilidade, os pesos de decisao e as 
probabilidades sao a mesma coisa. O peso de decisao de uma coisa segura e cem, e o peso 
que corresponde a uma chance de 90% e exatamente noventa, que e nove vezes mais do que o 
peso de decisao para uma chance de 10%. Na teoria da perspectiva, varia^oes de 
probabilidade tern menos efeito nos pesos de decisao. Um experimento que mencionei 
anteriormente revelou que o peso de decisao para uma chance de 90% era de 71,2 e o peso de 
decisao para uma chance de 10% era 18,6. A razao das probabilidades era 9,0, mas a razao 
dos pesos de decisao era apenas 3,83, indicando sensibilidade insuficiente a probabilidade 
nessa faixa. Em ambas as teorias, os pesos de decisao dependem apenas da probabilidade, 
nao do resultado. Ambas as teorias preveem que o peso de decisao para uma chance de 90% e 
o mesmo para ganhar cem dolares, receber uma duzia de rosas- ou levar um choque eletrico. A 
previsao teorica se mostra errada. 

Psicologos na Universidade de Chicago publicaram um artigo com o atraente titulo de 
“Money, Kisses, and Electric Shocks: On the Affective Psychology of Risk” (Dinheiro, beijos 
e choques eletricos: sobre a psicologia afetiva do risco). Eles descobriramque a valora^ao de 
apostas era muito menos sensivel a probabilidade quando os resultados (ficticios) envolviam 
emo^oes (“encontrar e beijar seu astro de cinema favorito” ou “levar um choque eletrico 
dolorido, mas nao perigoso”) do que quando os resultados eramganhos ouperdas de dinheiro. 


Isso nao foi uma descoberta isolada. Outros pesquisadores haviam descoberto, usando 
mensuragoes fisiologicas como batimentos cardiacos, que o medo de um choque eletrico 
iminente estava essencialmente nao correlacionado com a probabilidade de levar o choque. A 
mera possibilidade de um choque disparava uma reagao de medo plenamente amadurecida. A 
equipe de Chicago propos que o “repertorio imagetico carregado de afeto” subjugava a reagao 
a probabilidade. Dez anos mais tarde, uma equipe de psicologos em Princeton desafiou essa 
conclusao. 

A equipe de Princeton argumentou que a baixa sensibilidade a probabilidade que fora 
observada para resultados emocionais e normal. Apostas com dinheiro sao a excegao. A 
sensibilidade a probabilidade e relativamente alta para essas apostas, pois elas carregam um 
valor esperado definido. 


Que quantia de dinheiro e tao atraente quanto cada uma dessas apostas? 

A. 84% de chance de ganhar 59 dolares 

B. 84% de chance de receber uma duzia de rosas vermelhas em um vaso de vidro 

O que voce notou? A diferenca marcante e que a questao A e muito mais facil do que a questao 
B. Voce nao parou para calcular o valor esperado da aposta, mas provavelmente percebeu 
rapidamente que nao esta longe de cinquenta dolares (na verdade, e 49,56 dolares), e a 
estimativa vaga foi suficiente para fornecer uma ancora util conforme voce procurava por um 
premio em dinheiro igualmente atraente. Nenhuma ancora como essa esta disponivel para a 
questao B, que e desse modo muito mais dificil de responder. Os pesquisados tambem 
avaliaram o equivalente em dinheiro de apostas com uma chance de 21% de obter os dois 
resultados. Como esperado, a diferenca entre as apostas de alta probabilidade e de baixa 
probabilidade era muito mais pronunciada para o dinheiro do que para as rosas. 

Para respaldar seu argumento de que a insensibilidade a probabilidade nao e causada pela 
emogao, a equipe de Princeton comparou a predisposigao a pagar para evitar apostas: 


21% de chance (ou 84% de chance) de passar um fim de semana pintando o apartamento de tres dormitorios de 
alguern 

21% de chance (ou 84% de chance) de limpar tres privadas do banheiro coletivo de um dormitorio estudantil apos um 
fim de semana de uso 

O segundo resultado e certamente muito mais emocional que o primeiro, mas os pesos de 
decisao para os dois resultados nao diferem. Evidentemente, a intensidade da emogao nao e a 
resposta. 

Outro experimento forneceu um resultado surpreendente. Os participantes receberam 
informagao de prego explicita junto com a descrigao verbal do premio. Um exemplo poderia 


ser: 



84% de chance de ganhar: Uma duzia de rosas vermelhas em um vaso de vidro. Valor 59 dolares. 


21% de chance de ganhar: Uma duzia de rosas vermelhas em um vaso de vidro. Valor 59 dolares. 

E facil estimar o valor monetario esperado dessas apostas, mas acrescentar um valor 
monetario especlfico nao altera os resultados: as avaliagoes continuaram insenslveis a 
probabilidade mesmo nessa condi^ao. As pessoas que pensaram no premio como uma chance 
de obter rosas nao usaram informagao de pre^o como uma ancora na avaliagao da aposta. 
Como dizem as vezes os cientistas, isso e uma descoberta surpreendente que esta tentando nos 
dizer alguma coisa. Que historia isso esta tentando nos contar? 

A historia, acredito, e que uma representagao rica e vivida do resultado, seja ou nao 
emocional, reduz o papel da probabilidade na avaliagao de uma perspectiva incerta. Essa 
hipotese sugere uma previsao, em que deposito confianca razoavelmente elevada: acrescer 
detalhes irrelevantes mas vividos a um resultado monetario tambem perturba o calculo. 
Compare seus equivalentes emdinheiro para os seguintes resultados: 


21% (ou 84%) de chance de receber 59 dolares na segunda-feira proxima 


21% (ou 84%) de chance de receber um grande envelope de papel-cartao azulcontendo 59 dolares na manha da 
segunda-feira 

A nova hipotese e de que havera menos sensibilidade a probabilidade no segundo caso, pois o 
envelope azul evoca uma representacao mais rica e mais fluente do que a ideia abstrata de 
uma soma em dinheiro. \bce construiu o evento em sua mente, e a imagem vivida do resultado 
existe mesmo que voce saiba que sua probabilidade e baixa. O conforto cognitivo contribui 
tambem para o efeito de certeza: quando voce concebe a imagem vivida de um evento, a 
possibilidade de sua nao ocorrencia tambem e representada vividamente, e recebe peso 
excessivo. Acombinagao de um efeito de possibilidade intensificado comum efeito de certeza 
intensificado deixa pouca margem para que os pesos de decisao mudem entre as chances de 
21% e 84%. 


PROBABILIDADES VIVIDAS 

A ideia de que fluencia, vivacidade e a facilidade de imaginar contribuem para pesos de 
decisao ganha apoio a partir de muitas outras observacoes. Pediu-se aos participantes de um 
famoso experimento que tirassem uma bola de gude de um entre dois vasos, sendo que a bola 
vermelha significava um premio: 


Aurna A contern 10 bolinhas, das quais 1 e vermelha. 
Aurna B contern 100 bolinhas, das quais 8 sao vermelhas. 



Qual urna voce escolheria? As chances de ganhar sao de 10% na urna A e 8% na urna B, de 
modo que fazer a escolha correta deve ser facil, mas nao e: cerca de 30%^40% dos alunos 
escolheram a urna com o maior numero de bolinhas ganhadoras, em vez de escolher a urna que 
oferece maior chance de ganhar. Seymour Epstein argumentou que os resultados ilustram as 
caracteristicas de processamento superficial- do Sistema 1 (o que ele chama de sistema 
experimental). 

Como seria de esperar, as escolhas notavelmente tolas que as pessoas fazem nessa situagao 
tern chamado a atengao de muitos pesquisadores. O vies recebeu diversos nomes; 
acompanhando Paul Slovic, vou chama-lo de negligencia com o denominador {denominator 
neglect). Se sua atencao e atraida para as bolinhas ganhadoras, voce nao avalia o numero de 
bolinhas nao ganhadoras com o mesmo cuidado. O repertorio imagetico vivido contribui para 
a negligencia com o denominador, pelo menos do modo como a experiencia fiinciona para 
mim. Quando penso na urna pequena, vejo uma unica bolinha de gude vermelha emumpano de 
fundo vagamente defmido de bolinhas brancas. Quando penso na urna maior, vejo oito 
bolinhas vermelhas ganhadoras em um pano de fundo indistinto de bolinhas brancas, o que 
gera uma sensagao mais esperangosa. A vivacidade distintiva das bolinhas ganhadoras 
aumenta o peso de decisao desse evento, intensificando o efeito de possibilidade. Claro que o 
mesmo sera verdadeiro do efeito de certeza. Se tenho uma chance de 90% de ganhar um 
premio, o evento de nao ganha-lo sera mais proeminente antes se 10 de 100 bolinhas sao 
“perdedoras” do que se 1 de 10 bolinhas produz o mesmo resultado. 

A ideia da negligencia com o denominador ajuda a explicar por que modos diferentes de 
comunicar riscos variamtanto em seus efeitos. \foce le que “uma vacina que protege criangas 
de uma doen^a fatal compreende um risco de incapacita^ao permanente de 0,001%”. O risco 
parece pequeno. Agora considere outra descrigao do mesmo risco: “Uma em cada 100 mil 
criangas vacinadas ficara permanentemente incapacitada.” A segunda advertencia faz algo em 
sua mente que a primeira nao faz: evoca a imagem de uma crianga individual que ficou 
permanentemente incapacitada por uma vacina; as 999.999 criancas vacinadas a salvo 
desapareceram no pano de fundo. Como previsto pela negligencia com o denominador, 
eventos de baixa probabilidade sao pesados com gravidade bem maior quando descritos em 
termos de ffequencias relativas (qual a quantidade) do que quando referidos em termos mais 
abstratos de “chances”, “risco” ou “probabilidade” (qual a possibilidade). Como vimos, o 
Sistema 1 se sai muito melhor lidando com individuos do que com categorias. 

O efeito do formato de frequencia e grande. Em um estudo, as pessoas que viram a 
informagao sobre “uma doenga que mata 1.286 pessoas de cada 10 mil” julgou isso como mais 
perigoso do que pessoas informadas sobre “uma doenga que mata 24,14% da populagao”. A 
primeira doenga parece mais ameagadora do que a segunda, embora o risco da primeira seja 
apenas metade do da segunda! Em uma dcmonstracao ainda mais direta da negligencia com o 
denominador, “uma doenga que mata 1.286 pessoas de cada 10 mil” foi avaliada como mais 
perigosa com o que uma doenga que “mata 24,4 de cada cem”. O efeito certamente seria 


reduzido ou eliminado se fosse pedido aos participantes para fazer uma comparagao direta 
entre as duas formulates, tarefa que chama explicitamente pelo Sistema 2. A vida, porem, e 
normalmente um experimento entressujeitos, no qual voce ve apenas uma formulagao de cada 
vez. Seria necessario um Sistema 2 excepcionalmente ativo para gerar formulates 
alternativas da que voce ve e descobrir que elas evocamuma resposta diferente. 

Psicologos e psiquiatras forenses experientes- nao estao imunes aos efeitos do formato em 
que os riscos sao expressos. Em um experimento, os profissionais avaliaram se era seguro dar 
alta para um paciente do hospital psiquiatrico, o sr. Jones, com um historico de violencia. A 
informagao recebida incluia a avaliagao de um especialista sobre o risco. As mesmas 
estatisticas eram descritas de duas maneiras: 


Estima-se que pacientes semelhantes ao sr. Jones tenham 10% de probabilidade de cometer um ato de violencia contra 
outros durante os primeiros meses apos a alta. 


De cada cem pacientes semelhantes ao sr. Jones, estima-se que dez cometam um ato de violencia contra outros 
durante os primeiros meses apos a alta. 

Os profissionais que viram o formato de frequencia mostraram uma probabilidade quase duas 
vezes maior de negar a alta (41%, comparado a 21% no formato de probabilidade). A 
descrigao mais vivida produz umpeso de decisao mais elevado para a mesma probabilidade. 

O poder do formato cria oportunidade para manipulate), coisa que pessoas com segundas 
inten^oes sabem como explorar. Slovic e seus colegas citam um artigo que afirma que 
“aproximadamente mil homicidios por ano sao cometidos em todo o pais por individuos com 
alguma grave enfermidade mental que nao estao tomando sua mcdicacao”. Outro modo de 
expressar o mesmo fato e que “mil de cada 273 milhoes de americanos vao morrer dessa 
maneira todo ano”. Outro e que “a probabilidade anual de ser morto por um individuo assim e 
de aproximadamente 0,00036%”. Outro, ainda: “mil americanos vao morrer dessa maneira 
todo ano, ou menos de um trigesimo do numero que vai morrer de suicidio e cerca de um 
quarto do numero que vai morrer de cancer da laringe”. Slovic observa que “os defensores 
dessa causa sao bem claros sobre sua motivate: eles querem assustar o publico em geral em 
rela^ao a violencia de pessoas com disturbio mental, na esperanga de que esse medo se 
traduza em fimdos ampliados para os servi^os de saude mental”. 

Um bom advogado que deseja lan^ar duvida sobre a evidencia de DNA nao dira ao juri 
que “a chance de um falso positivo e de 0,1%”. A afirmagao de que “um falso positivo ocorre 
em um de cada mil casos capitais-” tern probabilidade muito maior de ultrapassar o limiar da 
duvida razoavel. O juri, ao ouvir essas palavras, fica tentado a gerar a imagem de que o 
homem sentado diante deles na sala do tribunal esta sendo condenado equivocadamente 
devido a uma falha na evidencia do DNA. O promotor, e claro, favorecera a abordagem 
abstrata — na esperan^a de encher a cabe^a dos jurados com casas decimais. 


DECISOES APARTIRDE IMPRESSOES GLOBAIS 


A evidencia sugere a hipotese de que a atengao focal e a proeminencia contribuem tanto para a 
superestimativa de eventos improvaveis como para o peso excessivo de resultados 
improvaveis. A proeminencia e intensificada pela mera mengao de um evento, por sua 
vivacidade e pelo formato em que a probabilidade e descrita. Ha excegoes, e claro, em que 
concentrar-se num evento nao eleva sua probabilidade: casos em que uma teoria erronea faz 
um evento parecer impossivel mesmo quando voce pensa a respeito, ou casos em que a 
incapacidade de imaginar como um resultado pode acontecer deixa voce convencido de que 
ele nao ira ocorrer. O vies direcionado para a superestimativa e o peso excessivo de eventos 
proeminentes nao e uma regra absoluta, mas e grande e robusto. 

Tern havido muito interesse em anos recentes nos estudos de escolha partindo da 
experiencia— (choice from experience), que segue regras diferentes das escolhas partindo da 
descrigao (choices from description) que sao analisadas na teoria da perspectiva. Os 
participantes em um experimento tipico veem-se diante de dois botoes. Quando pressionado, 
cada botao produz uma recompensa monetaria ou nada, e o resultado e extra!do aleatoriamente 
de acordo com as especificagoes de uma perspectiva (por exemplo, “5% de chance de ganhar 
12 dolares” ou “95% de chance de ganhar um dolar”). O processo e de fato aleatorio, de 
modo que nao ha garantia de que a amostra que um participante ve represente exatamente o 
arranjo estatistico. Os valores esperados associados com os dois botoes sao aproximadamente 
iguais, mas ume mais arriscado (mais variavel) do que o outro. (Por exemplo, um botao pode 
produzir dez dolares em 5% das tentativas e o outro um dolar em 50% das tentativas.) A 
escolha partindo da experiencia e implementada expondo-se o participante a varias tentativas 
em que ele pode observar as consequencias de pressionar um ou outro botao. Na tentativa 
critica, ele escolhe um dos dois botoes, e fica com o resultado dessa tentativa. A escolha 
partindo da descrigao e efetuada mostrando-se ao participante a descrigao verbal da 
perspectiva arriscada associada a cada botao (como “5% de chance de ganhar 12 dolares”) e 
pedindo-lhe para escolher um. Como esperado com base na teoria da perspectiva, a escolha 
partindo da descrigao produz um efeito de possibilidade — resultados raros recebem peso 
excessivo relativamente a sua probabilidade. Em acentuado contraste, o peso excessivo nunca 
e observado na escolha partindo da experiencia, e peso insuficiente e comum. 

A situagao experimental de escolha por experiencia visa representar diversas situagoes em 
que somos expostos a resultados variaveis partindo da mesma fonte. Um restaurante que 
normalmente e bom pode ocasionalmente servir uma refeigao maravilhosa ou horrivel. Seu 
amigo normalmente e uma boa companhia, mas ele as vezes fica mal-humorado e agressivo. A 
California e propensa a terremotos, mas eles raramente ocorrem Os resultados de muitos 
experimentos sugerem que eventos raros nao recebem peso excessivo quando tomamos 
decisoes como escolher um restaurante ou amarrar o boiler para reduzir os danos causados 
por terremotos. 


A interpretagao de escolha partindo da experiencia ainda nao esta estabelecida—, mas ha 
um consenso geral a respeito de uma importante causa da atribuigao de peso insuficiente a 
eventos raros, tanto nos experimentos como no mundo real: muitos participantes nunca 
vivenciaram o evento raro! A maioria dos californianos nunca vivenciou um terremoto de 
grandes proporgoes e, em 2007, nenhum banqueiro vivenciou pessoalmente uma crise 
financeira devastadora. Ralph Hertwig e Ido Erev observaram que “as chances de eventos 
raros— (como o estouro de bolhas imobiliarias) recebem menos impacto do que merecem, 
segundo suas probabilidades objetivas”. Eles apontam para a reagao morna do publico a 
ameagas ambientais de longo prazo como exemplo. 

Esses exemplos de negligencia sao tao importantes quanto facilmente explicaveis, mas o 
peso insuficiente tambem ocorre quando as pessoas vivenciaram de fato o evento raro. 
Suponha que voce tenha uma pergunta complicada que dois colegas em seu andar poderiam 
talvez responder. Voce os conhece ha anos, e tern tido inumeras oportunidades de observar e 
vivenciar o carater de cada um. Adele e razoavelmente persistente e prestativa, de um modo 
geral, embora nao seja excepcional nesse aspecto. Brian nao e tao ami gavel e prestativo 
quanto Adele na maior parte do tempo, mas em determinadas ocasioes mostrou-se 
extremamente generoso emceder seu tempo e dar suas opinioes. Quern voce vai abordar? 

Considere dois angulos possiveis dessa decisao: 

• E uma escolha entre duas apostas. Adele esta mais proxima de constituir uma coisa 
segura; Brian provavelmente oferece a perspectiva de um resultado ligeiramente 
inferior, com baixa probabilidade de ser muito bom. O evento raro recebera um peso 
excessivo mediante um efeito de possibilidade, favorecendo Brian. 

• E uma escolha entre suas impressoes globais de Adele e Brian. As experiences 
boas e ruins que voce viveu estao armazenadas na representagao que voce faz do 
comportamento normal deles. A menos que o evento raro seja tao extremo que venha 
a mente separadamente (Brian certa vez foi muito estupido com um colega que pediu 
sua ajuda), a norma sera parcial na diregao de ocorrencias tipicas e recentes, 
favorecendo Adele. 

Em uma mente de dois sistemas, a segunda interpretagao parece muito mais plausivel. O 
Sistema 1 gera representagoes globais de Adele e Brian, que incluem uma atitude emocional e 
uma tendencia a se aproximar ou evitar. Nada alem de uma comparagao dessas tendencias e 
necessario para determinar em que porta voce vai bater. A menos que o evento raro venha a 
sua mente explicitamente, ele nao recebera peso excessivo. Aplicar a mesma ideia aos 
experimentos sobre escolha partindo da experiencia e algo direto. Conforme sao observados 
gerando resultados com o tempo, os dois botoes desenvolvem “personalidades” integradas as 
quais estao ligadas respostas emocionais. 

As condigoes sob as quais eventos raros sao ignorados ou recebem peso excessivo sao 


mais bem compreendidas hoje do que eram quando a teoria da perspectiva foi formulada. A 
probabilidade de um evento raro ira (muitas vezes, nem sempre) ser superestimada, devido ao 
vies confirmatorio da memoria. Ao pensar nesse evento, voce tenta torna-lo verdadeiro em sua 
mente. Um evento raro recebera peso excessivo se chamar a atengao especificamente. Uma 
atengao especial esta efetivamente garantida quando as perspectivas sao descritas 
explicitamente (“99% de chance de ganhar mil dolares e 1% de chance de nao ganhar nada”). 
Preocupagoes obsessivas (o onibus em Jerusalem), imagens vividas (as rosas), representagoes 
concretas (1 de 1.000) e lembretes explicitos (como na escolha partindo da descrigao) 
contribuem todas para o peso excessivo. E quando nao houver peso excessivo, havera 
negligencia. Quando se trata de probabilidades raras, nossa mente nao esta projetada para 
entender as coisas muito bem. Para os habitantes de um planeta que talvez seja exposto a 
eventos que ninguemjamais vivenciou, isso nao e uma boa noticia. 

FALANDO DE EVENTOS RAROS 

“Tsunamis sao muito raros no Japao, mas a imagem e tao vivida e poderosa que os turistas tendem a superestimar sua 
probabilidade.” 

“E o fa milia r ciclo do desastre. Comega com o exagero e o peso excessivo, depois a negligencia aparece.” 

“Nao deveriamos nos concentrar em um unico cenario, ou iremos superestimar sua probabilidade. Vamos determinar 
alternativas especificas e fazer as probabilidades somarem 100%.” 

“Eles querern que as pessoas se preocupem com o risco. E por isso que o descrevem como uma rnorte por mil. Estao contando 
com a negligencia com o denominador.” 
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POLITICAS DE RISCO 



Imagine que voce enfrenta o seguinte par de decisoes conflitantes. Primeiro, examine ambas as 
decisoes, depois faga suas escolhas. 


Decisao (i): Escolha entre 

A. ganho seguro de 240 dolares 

B. 25% de chance de ganhar mil dolares e 75% de chance de nao ganhar 
nada 


Decisao (ii): Escolha entre 

C. perda segura de 750 dolares 

D. 75% de chance de perder mil dolares e 25% de chance de nao perder 

nada 

Esse par de problemas de escolha tern um lugar importante na historia da teoria da 
perspectiva, e tern coisas novas a nos dizer sobre racionalidade. Conforme voce lia 
rapidamente os dois problemas, sua reagao inicial as coisas seguras (A e C) foi atragao pela 
primeira e aversao a segunda. A avaliagao emocional de “ganho seguro” e “perda segura” e 
uma reagao automatica do Sistema 1, o que certamente ocorre antes do calculo mais 
trabalhoso (e opcional) dos valores esperados das duas apostas (respectivamente, um ganho 
de 250 dolares e uma perda de 750). As escolhas da maioria das pessoas correspondem as 
predilegoes do Sistema 1, e a grande maioria prefere A a B e D a C. Como em muitas outras 
escolhas que envolvem probabilidades moderadas ou elevadas, as pessoas tendem a ser 
avessas ao risco no dominio dos ganhos e atraidas pelo risco no dominio das perdas. No 
experimento original que Amos e eu fizemos, 73% dos voluntaries escolheram A na decisao 
(i) e D na decisao (ii) e apenas 3% favoreceram a combinagao de B e C. 

Foi pedido a voce que examinasse ambas as opgoes antes de fazer sua primeira escolha, e 
voce provavelmente fez isso. Mas uma coisa que certamente nao fez foi: voce nao calculou os 
resultados possiveis das quatro combina^oes de escolhas (A e C, A e D, B e C, B e D) para 
determinar de que combinagao mais gosta. Suas preferences separadas para os dois 
problemas foram intuitivamente instigantes e nao havia motivo para esperar que levassem a 
uma dificuldade. Alem do mais, combinar os dois problemas decisorios e um exercicio 
laborioso que lhe exigiria papel e lapis para executar. \bce nao fez isso. Agora considere o 
seguinte problema de escolha: 


AD. 25% de chance de ganhar 240 dolares e 75% de chance de perder 760 dolares 
BC. 25% de chance de ganhar 250 dolares e 75% de chance de perder 750 dolares 



A escolha e facil! A opgao BC- na verdade domina a opgao AD (o termo tecnico para uma 
opgao ser inequivocamente melhor do que outra). \bce ja sabe o que vem em seguida. A opgao 
dominante em AD e a combinagao das duas opgoes rejeitadas no primeiro par de problemas 
de decisao, aquela que apenas 3% dos pesquisados favoreceram em nosso estudo original. A 
opgao inferior BC foi preferida por 73% dos pesquisados. 

AMPLO OU ESTREITO? 

Esse conjunto de escolhas tern muito a nos dizer sobre os limites da racionalidade humana. 
Para come^ar, ele nos ajuda a ver a consistencia logica das preferencias humanas pelo que 
elas sao — uma miragem impossivel. De mais uma olhada no ultimo problema, o mais facil. 
\bce teria imaginado a possibilidade de decompor esse obvio problema de escolha em um par 
de problemas que levaria uma grande maioria de pessoas a escolher uma op^ao inferior? Isso 
e verdadeiro de ummodo geral: toda escolha simples formulada emtermos de ganhos e perdas 
pode ser desconstruida de maneiras inumeraveis em uma combina^ao de escolhas, produzindo 
preferencias que provavelmente sao inconsistentes. 

O exemplo mostra tambem que e custoso ficar avesso ao risco para ganhos e atraido pelo 
risco para perdas. Essas atitudes deixam voce predisposto a pagar um premio para obter um 
ganho seguro em vez de enfrentar uma aposta, e tambem disposto a pagar um premio (em valor 
esperado) para evitar uma perda certa. Ambos os pagamentos saem do mesmo bolso e quando 
voce enfrenta ambos os tipos de problema de uma so vez, as atitudes discrepantes dificilmente 
serao ideais. 

Ha via duas maneiras de construir as decisoes (i) e (ii): 

• enquadramento estreito {narrow framing ): uma sequencia de duas decisoes simples, 
consideradas separadamente 

• enquadramento amplo {broad framing ): uma unica decisao abrangente, com quatro 
op^oes 

O enquadramento amplo era obviamente superior nesse caso. De fato, ele vai ser superior (ou 
pelo menos nao inferior) em todo caso em que diversas decisoes tiverem de ser contempladas 
juntas. Imagine uma lista mais longa de cinco decisoes simples (binarias) a serem 
consideradas simultaneamente. O enquadramento amplo (abrangente) consiste em uma unica 
escolha com 32 op^oes. O enquadramento estreito produz uma sequencia de cinco escolhas 
simples. A sequencia de cinco escolhas sera uma das 32 opgoes do quadro amplo. Sera a 
melhor? Talvez, mas nao e muito provavel. Umagente racional semduvida vai se empenhar no 
enquadramento amplo, mas os Humanos sao enquadradores estreitos por natureza. 

O ideal de consistencia logica, como mostra o exemplo, nao pode ser atingido por nossa 
mente limitada. Como somos suscetiveis a WYSIATI e avessos ao esforgo mental, tendemos a 
tomar decisoes a medida que os problemas surgem, mesmo quando especificamente instruidos 


a considera-los conjuntamente. Nao temos nem a inclinagao, nem os recursos mentais para 
inculcar consistencia em nossas preferencias, e nossas preferencias nao sao magicamente 
ajustadas para serem coerentes, como e o caso do modelo de agente racional. 

O PROBLEMA DE SAMUELSON 

Ha um famoso episodio em que o grande Paul Samuelson — um gigante entre os economistas 
do seculo XX — perguntou a um amigo se este aceitaria uma aposta na moeda em que poderia 
perder cem dolares ou ganhar duzentos dolares. O amigo respondeu: “Nao, porque eu ia sentir 
mais a perda de cem dolares do que o ganho de duzentos. Mas aceito seu desafio se voce me 
prometer fazer a aposta mais cem vezes.” A menos que voce seja um teorico da decisao, 
provavelmente partilha da intuicao do amigo de Samuelson de que disputar um jogo muito 
favoravel mas arriscado inumeras vezes reduz o risco subjetivo. Samuelson achou a resposta 
de seu amigo interessante e resolveu analisa-la. Ele demonstrou que sob condi^oes muito 
especiais, um maximizador de utilidade que rejeite uma unica aposta tambem deve rejeitar o 
oferecimento de varias. 

Surpreendentemente, Samuelson nao pareceu se importar com o fato de que sua 
demonstragao, que sem duvida e valida, levava a uma conclusao que viola o bom-senso, 
quando nao a racionalidade: a oferta de cem apostas e tao atraente que nenhuma pessoa em sa 
consciencia a rejeitaria. Matthew Rabin e Richard Thaler observaram que “a disputa agregada 
de cem apostas 50-50 perder cem dolares/ganhar duzentos dolares traz um retorno esperado 
de 5 mil dolares, com uma chance de apenas 1/2.300 de perder algum dinheiro e uma chance 
de meramente 1/62.000 de perder mais do que mil dolares”. O argumento deles, e claro, e que 
se a teoria da utilidade pode ser consistente com uma preferencia tao tola sob tais 
circunstancias, entao alguma coisa deve estar errada com ela enquanto modelo de escolha 
racional. Samuelson nao vira a demonstragao feita por Rabin das consequencias absurdas de 
grave aversao a perda para apostas pequenas, mas ele sem duvida nao teria se surpreendido 
com ela. Sua predisposigao a ate mesmo considerar a possibilidade de que poderia ser 
racional rejeitar o pacote comprova a poderosa influencia do modelo racional. 

Presumamos que uma fungao de valor muito simples descreva as preferencias do amigo de 
Samuelson (vamos chama-lo de Sam). Para expressar sua aversao a perdas, Sam primeiro 
reformula a aposta, depots de multiplicar cada perda por um fator de 2. Ele entao calcula o 
valor esperado da aposta reformulada. Eis aqui os resultados, para um, dois ou tres lances de 
moeda. Eles sao suficientemente instrutivos para merecer algum esforco dilatador da pupila. 





\hlor 

Esperado 

Um lance 

(50% perder 100; 50% ganhar 200) 

50 

Perdas dobradas 

(50% perder 200; 50% ganhar 200) 

0 

Dois lances 

(25% perder 200; 50% ganhar 100; 25% ganhar 400) 

100 

Perdas dobradas 

(25% perder 400; 50% ganhar 100; 25% ganhar 400) 

50 

Tres lances 

(12,5% perder 300; 37,5% ganhar 0; 37,5% ganhar 300; 12,5% ganhar 600) 

150 

Perdas dobradas 

(12,5% perder 600; 37,5% ganhar 0; 37,5% ganhar 300; 12,5% ganhar 600) 

112,5 


Voce pode ver no quadro que a aposta apresentou um valor esperado de 50. Entretanto, um 
lance nao vale coisa alguma para Sam porque ele sente que a dor de perder um dolar e duas 
vezes mais intensa que o prazer de ganhar um dolar. Apos reformular a aposta para refletir sua 
aversao a perda, Sam vai descobrir que o valor da aposta e 0. 

Agora considere dois lances. As chances de perder calram para 25%. Os dois resultados 
extremos (perder 200 ou ganhar 400) se cancelam em valor; eles sao igualmente provaveis, e 
o peso das perdas equivale a duas vezes o ganho. Mas o resultado intermediario (uma perda, 
um ganho) e positivo, e igualmente o e a aposta combinada como um todo. Agora voce pode 
ver o custo do enquadramento estreito e a magica de apostas agregadas. Eis aqui duas apostas 
favoraveis, que individualmente nao valem nada para Sam. Se ele encontra a oferta em duas 
ocasioes separadas, vai rejeita-la emambas as oportunidades. Porem, se as duas apostas vem 
numpacote, elas valem juntas cinquenta dolares! 

As coisas ficam ainda melhores quando tres apostas compoem o pacote. Os tres resultados 
ainda se cancelam, mas eles se tornaram menos significativos. O terceiro lance, embora sem 
valor se avaliado em si mesmo, acrescentou 62,50 dolares ao valor total do pacote. Quando 
Sam estiver diante de cinco apostas, o valor esperado da oferta sera de 250 dolares, sua 
probabilidade de perder alguma coisa sera de 18,75% e seu equivalente monetario sera de 
203,125 dolares. O aspecto notavel dessa historia e que Sam nunca vacila em sua aversao a 
perdas. Porem, a agregagao de apostas favoraveis rapidamente reduz a probabilidade de 
perder, e o impacto da aversao a perda em suas preferences decresce de acordo. 

Agora tenho um sermao pronto para Sam se ele rejeitar a oferta de uma unica aposta 
altamente favoravel jogada uma unica vez, e para voce, caso partilhe da irracional aversao a 
perdas dele: 


Sou solidario com sua aversao a perda em qualquer aposta, mas isso esta lhe custando um bocado de dinheiro. Por 
favor, considere a seguinte questao: Por acaso voce esta em seu leito de rnorte? Esta e a ultim a oferta de uma pequena 
aposta favoravel que vai poder considerar? Claro, e pouco provavel que lhe seja oferecida exatamente essa mesrna 
aposta outra vez, mas voce tera muitas oportunidades de considerar apostas atraentes com valores que sao rnuito 
pequenos relativamente a sua riqueza. Voce pode fazer para si mesmo um grande favor financeiro se for capaz de ver 
cada uma dessas apostas como parte de um pacote de pequenas apostas e ensaiar o mantra que o deixara 
significativamente mais proximo da racionalidade economica: ganhe algumas, perca algumas. A principal finalidade do 




mantra e controlar sua reagao emocional quando vier a perder. Se acha que sera eficaz, voce pode lembrar a si mesnro 
disso quando decidir entre aceitar ou nao um pequeno risco com valor esperado positivo. Lenrbre-se desses requisites 
ao usar o mantra: 


• Ele funciona quando as apostas sao genuinamente independentes umas das outras: nao se aplica a 
multiplos investimentos na mesnra empreitada, caso enr que irianr todos nral, conjuntamente. 

• Funciona apenas quando a perda possivel nao faz com que voce se preocupe com sua riqueza total. Se 
voce interpreta a perda conro uma noticia significativamente ruim para seu futuro economico, fique alerta! 

• Nao deve ser aplicado a tentativas com pouca chance de sucesso, onde a probabilidade de veneer e nruito 
pequena para cada aposta. 


Se voce for dotado da disciplina emocional que essa regra exige, jamais vai considerar uma aposta pequena 
isoladamente ou se nrostrar avesso a perda para uma aposta pequena ate que esteja de fato em seu leito de morte — e 
nenr mesmo ar 

Esse conselho nao e impossivel de seguir. Homens de negocios experientes em mercado 
financeiro vivem segundo ele dia apos dia, protegendo-se da dor das perdas por intermedio de 
um enquadramento amplo. Como mencionado anteriormente, hoje sabemos que voluntaries de 
experimentos podem ser quase curados de sua aversao a perda (em um contexto particular) 
sendo induzidos a “pensar como um investidor”, assim como negociantes de cartoes de 
beisebol experientes nao sao tao suscetiveis ao efeito dotagao quanto os novatos. Estudantes 
tomam decisoes arriscadas (para aceitar ou rejeitar apostas em que poderiam perder) sob 
instrugoes diferentes. Na condicao de enquadramento estreito, eles foram instruidos a “tomar 
cada decisao como se fosse a unica” e aceitar suas emogoes. As instrugoes para 
enquadramento amplo de uma decisao incluem as expressoes “imagine-se como um 
investidor”, “voce faz isso o tempo todo” e “trate o caso como uma de inumeras decisoes 
monetarias, que irao se somar para produzir um ‘portfolio’”. Os pesquisadores aferiram a 
reagao emocional a ganhos e perdas dos voluntaries do experimento por meio de medigoes 
fisiologicas, incluindo alteragoes na condutividade eletrica da pele que sao utilizadas pelos 
detectores de mentira. Como esperado, o enquadramento amplo embotou a reagao emocional a 
perdas e aumentou a predisposigao a assumir riscos. 

A combinagao de aversao a perda e enquadramento estreito e uma maldigao custosa. 
Investidores individual podem evitar essa maldigao, conquistando os beneficios emocionais 
do enquadramento amplo ao mesmo tempo em que poupam tempo e sofrimento, ao reduzir a 
ffequencia com que verificam ate que ponto seus investimentos estao indo bem. Seguir de 
perto as flutuagoes diarias e um convite ao fracasso, pois a dor das pequenas perdas 
frequentes excede o prazer dos igualmente frequentes pequenos ganhos. Uma vez por trimestre 
e suficiente, e talvez seja mais do que suficiente para investidores individual. Alem de 
melhorar a qualidade de vida emocional, evitar deliberadamente se expor a resultados de 
curto prazo melhora a qualidade tanto das decisoes como dos resultados. A tipica reagao de 
curto prazo a uma noticia ruim e o aumento da aversao a perda. Investidores que aguardam um 



feedback agregado recebem essas noticias ruins com frequencia muito menor e tendem a se 
mostrar menos avessos ao risco, e acabam ficando mais ricos. Ha uma probabilidade menor 
tambem de comprometer desnecessariamente seu portfolio se voce se abstem de saber 
diariamente (ou toda semana, ou mesmo todo mes) a quantas andam suas a^oes. Um 
comprometimento de nao mudar de posicao por varios periodos (o equivalente a “fechar” um 
investimento=) melhora o desempenho financeiro. 

POLITICAS DE RISCO 

Os tomadores de decisao propensos ao enquadramento estreito desenvolvem uma preferencia 
toda vez que enfrentam uma escolha arriscada. Melhor fariam se mantivessem uma politico, de 
risco que aplicassem rotineiramente sempre que um problema relevante surgisse. Exemplos 
familiares de politicas de risco sao “sempre pegue a franquia mais elevada possivel ao 
adquirir um seguro” e “nunca compre garantias estendidas”. Uma politica de risco e um 
quadro amplo. Nos exemplos de seguro, voce espera a perda ocasional da franquia inteira, ou 
a falha ocasional de um produto nao segurado. A questao relevante e sua capacidade de 
reduzir ou eliminar a dor da perda ocasional com o pensamento de que a politica que o deixou 
exposto a ela ira com quase toda certeza ser fmanceiramente vantajosa no longo prazo. 

Uma politica de risco que agregue decisoes e analoga a visao de fora dos problemas de 
planejamento que discuti anteriormente. A visao de fora muda o foco das especificidades da 
situa^ao corrente para as estatisticas de resultados em situates semelhantes. A visao de fora 
e um quadro amplo para pensar acerca de pianos ou projetos. Uma politica de risco e um 
quadro amplo que embute uma escolha arriscada particular em uma serie de escolhas 
semelhantes. 

A visao de fora e a politica de risco sao remedios contra dois vieses distintos que afetam 
muitas decisoes: o otimismo exagerado da falacia do planejamento e a precaucao exagerada 
induzida pela aversao a perda. Os dois vieses se opoem um ao outro. O otimismo exagerado 
protege os individuos e as organizagoes dos efeitos paralisantes da aversao a perda; a aversao 
a perda os protege das sandices do otimismo superconfiante. O desfecho e um tanto 
confortavel para o tomador de decisao. Os otimistas acreditam que as decisoes que tomam sao 
mais prudentes do que realmente sao, e tomadores de decisao avessos a perda rejeitam 
corretamente propostas marginais que de outro modo talvez aceitariam Nao ha garantia, e 
claro, de que os vieses se cancelem reciprocamente em qualquer situagao. Uma organizagao 
capaz de eliminar tanto o otimismo excessivo como a excessiva aversao a perda deve faze-lo. 
A combina^ao da visao de fora com uma politica de risco deve ser a meta. 

Richard Thaler conta uma discussao sobre tomada de decisao que teve com os principais 
gerentes dos 25 departamentos de uma grande empresa. Ele lhes pediu para considerar uma 
opgao arriscada em que, com iguais probabilidades, eles poderiam perder uma grande quantia 
do capital que controlavam para receber o dobro dessa quantia. Nenhum dos executivos se 
mostrou disposto a fazer uma aposta tao perigosa. Entao Thaler virou para o CEO da empresa 


que tambem estava presente, e pediu sua opiniao. Sem hesitar, o diretor respondeu: “Eu 
gostaria que todos eles aceitassem seus riscos.” No contexto dessa conversa, era natural que o 
CEO adotasse um quadro amplo que abrangesse todas as 25 apostas. Como Sam diante dos 
cem lances de moeda, ele podia contar com a agregagao estatistica para mitigar o risco global. 

FALANDO DE POLITICAS DE RISCO 

“Diga a ela para pensar como uma mulher de negocios! Algumas voce ganha, outras voce perde.” 

“Decidi avaliar meu portfolio apenas uma vez a cada trimestre. Sou por demais avesso a perda para tornar decisoes sensatas 
ern face das flutuagoes de prego diarias.” 

‘‘Eles nunca compram garantias estendidas. Essa e a politica de risco deles.” 

“Cada um de nossos executivos e avesso a perda ern seu proprio campo de atuagao. Isso e perfeitamente naturat mas o 
resultado e que a organizagao nao esta assumindo risco suficiente.” 
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DE OLHO NO PLACAR 



A nao ser para os muito pobres, para quem a renda coincide com a sobrevivencia, as 
principais motivates da busca por dinheiro nao sao necessariamente economicas. Para o 
bilionario que procura ganhar um bilhao a mais, e na verdade ate para o voluntario de um 
experimento de economia que busca um dolar extra, dinheiro e um substitute para pontos em 
uma escala de autoimagem e realizagao. Essas recompensas e punigoes, promessas e ameagas 
estao todas em nossa cabega. Mantemos os olhos zelosamente nesse placar. Elas moldam 
nossas preferences e motivam nossas agoes, como os incentivos fornecidos no ambiente 
social. Como resultado, nos recusamos a cortar perdas quando fazer tal coisa seria admitir o 
fracasso, tendemos contra agoes que possam levar ao arrependimento e tracamos uma 
distingao acentuada mas ilusoria entre omissao e comissao (i.e., o ato de comissionar), entre 
nao fazer e fazer, pois o senso de responsabilidade e maior para um do que para o outro. A 
moeda derradeira que recompensa ou pune e com frequencia emocional, uma forma mental de 
lidar consigo mesmo que inevitavelmente cria conflitos de interesse quando o individuo atua 
como umagente emprol de uma organizagao. 

CONTAS MENTAIS 

Richard Thaler e fascinado ha muitos anos pelas analogias entre o mundo da contabilidade e 
as contas mentais que usamos para organizar e gerenciar nossas vidas, com resultados que sao 
as vezes tolos e as vezes muito uteis. As contas mentais vem nas mais diversas formas. 
Guardamos nosso dinheiro em diferentes contas, que sao as vezes fisicas, as vezes apenas 
mentais. Temos dinheiro para os gastos, a poupanga, um fiindo de reserva para o ensino de 
nossos filhos oupara emergences medicas. Ha uma clara hierarquia em nossa disposigao para 
sacar dessas contas a fim de cobrir as necessidades do momento. Usamos as contas para o 
proposito de controlar a nos mesmos, como ao fazer um orgamento domestico, limitar o 
consumo diario de cafezinhos ou aumentar o tempo gasto com exercicios fisicos. Com 
frequencia pagamos pelo autocontrole, por exemplo, simultaneamente depositando dinheiro em 
uma conta poupanga e mantendo divida em cartoes de credito. Os Econs do modelo de agente 
racional nao recorrem a contabilidade mental: possuemuma visao abrangente dos resultados e 
sao impelidos por incentivos externos. Para os Humanos, contas mentais sao uma forma de 
enquadramento estreito: elas mantem as coisas sob controle e administraveis para uma mente 
finita. 

Contas mentais sao amplamente utilizadas para ficar de olho no placar. Lembre-se de que 
os golfistas profissionais executam o putt com mais sucesso ao tentar evitar um bogey do que 
ao tentar conseguir um birdie. Uma conclusao que podemos extrair e que os melhores golfistas 
criam uma conta separada para cada buraco; eles nao se limitam a manter uma conta simples 
para seu sucesso geral. Um exemplo ironico relatado por Thaler em um anti go artigo 



permanece sendo uma das melhores ilustragoes sobre como a contabilidade mental afeta o 
comportamento: 


Dois torcedores fanaticos viajam 60 quilometros para ver urn jogo de basquete. Um deles pagou pelo seu ingresso; o 
outro estava prestes a comprar o ingresso quando ganhou um de algurn amigo. Uma nevasca esta anunciada para a 
noite do jogo. Qual dos dois donos de ingresso tem maior probabilidade de enfrentar a nevasca para assistir ao jogo? 

A resposta e imediata: sabemos que o torcedor que pagou por seu ingresso tem maior 
probabilidade de ir. A contabilidade mental fornece a explicat^ao. Presumimos que ambos os 
torcedores criaramuma conta para o jogo que esperavam ver. Perder o jogo significara fechar 
essas contas com um balanco negativo. Independente do modo como tenham obtido seu 
ingresso, ambos ficarao desapontados — mas o balanco final e nitidamente mais negativo para 
o que comprou o ingresso e esta agora nao so com o bolso vazio como tambem sem poder ver 
o jogo. Como ficar em casa e pior para esse individuo, ele esta mais motivado a ver o jogo e 
desse modo e mais provavel que enfrente a nevasca na estrada-. Sao calculos tacitos de 
balanco emocional, do tipo que o Sistema 1 realiza sem delibera^ao. As emo^oes que as 
pessoas vinculam ao estado de suas contas mentais nao sao admitidas na teoria economica 
padrao. Um Econ perceberia que o ingresso ja havia sido pago e nao podia ser devolvido. Seu 
custo esta “afimdado” e o Econ nao levaria em consideragao se havia comprado o ingresso 
para o jogo ou se o ganhara de um amigo (se e que Econs tem amigos). Para implementar esse 
comportamento racional, o Sistema 2 teria de estar ciente da possibilidade contrafactual: “Eu 
ainda sairia no meio dessa tempestade de neve se tivesse obtido o ingresso gratuitamente de 
um amigo?” E preciso uma mente ativa e disciplinada para se fazer uma pergunta tao dificil 
assim 

Um equivoco relacionado aflige os investidores individual quando eles vendem agoes de 
seu portfolio: 


Voce precisa de dinheiro para cobrir os custos do casamento de sua fillia e tera de vender algumas a goes. Voce se 
lembra do preqo pelo qual comprou cada agao e pode identifica-la como uma vencedora, presentemente valendo mais 
do que pagou por ela, ou como uma perdedora. Entre as a goes que voce possui, Blueberry Tiles e uma vencedora; se 
voce a vende hoje, tera obtido um ganho de 5 mil dolares. Voce possui um investimento igual na Tiffany Motors, que 
vale atualmente 5 mil dolares menos do que pagou por ela. O valor de ambas as a goes tem se mantido estavel em 
semanas recentes. Qual das duas voce esta mais propenso a vender? 

Um modo plausivel de formular a escolha e esse: “Eu poderia encerrar a conta Blueberry 
Tiles e marcar um ponto em meu historico de sucessos como investidor. Ou, de outro modo, 
poderia fechar a conta Tiffany Motors e adicionar um insucesso ao meu historico. Qual deles 
eu preferiria fazer?” Se o problema e concebido como uma escolha entre proporcionar prazer 
a si mesmo e causar sofrimento a si mesmo, voce certamente vendera a Blueberry Tiles e 
usufruira de sua pericia como investidor. Como talvez seja esperado, a pesquisa fmanceira 


tem documentado antes uma preferencia maciga por vender vencedoras do que perdedoras — 
vies que recebeuuma classificagao obscura: o efeito de disposigao {disposition effect)-. 

O efeito de disposigao e um caso de enquadramento estreito. O investidor criou uma conta 
para cada agao que adquiriu, e quer encerrar todas as contas como um ganho. Um agente 
racional teria uma visao abrangente do portfolio e venderia a agao com menor probabilidade 
de ir bem no fiituro, sem considerar se ela e uma vencedora ou uma perdedora. Amos contou- 
me de uma conversa que teve com um consultor fmanceiro, que lhe pediu uma lista completa 
das agoes em seu portfolio, incluindo o prego de compra de cada uma. Quando Amos 
perguntou, timidamente: “Nao deveria nao fazer diferenga?”, o consultor ficou perplexo. Ele 
aparentemente sempre acreditara que o estado da conta mental era uma consideragao valida. 

A suposigao de Amos sobre as crengas do consultor fmanceiro provavelmente estava 
correta, mas ele estava errado em considerar o prego de compra como irrelevante. O prego de 
aquisigao realmente importa e deve ser levado em consideragao, ate mesmo pelos Econs. O 
efeito de disposigao e um vies custoso porque a questao de vender vencedoras ou perdedoras 
tem uma resposta clara, e nao e que nao faga diferenga. Se voce se importa mais com sua 
riqueza do que com suas emogoes imediatas, vai vender a perdedora Tiffany Motors e ficar 
com a vencedora Blueberry Tiles. Pelo menos nos Estados Unidos, os impostos constituem 
forte incentivo: perdas realizadas diminuemseus impostos, enquanto negociar suas vencedoras 
o expoe a impostos. Esse fato elementar da vida fmanceira na verdade e algo que qualquer 
investidor americano sabe, e determina as decisoes que eles tomam num unico mes do ano — 
os investidores vendem mais perdedoras em dezembro, quando estao com os impostos na 
cabega. A vantagem fiscal fica disponivel o ano todo, e claro, mas durante 11 meses do ano a 
contabilidade mental prevalece sobre o bom-senso fmanceiro. Outro argumento contra vender 
vencedoras e a bem-documentada anomalia do mercado de que agoes que recentemente 
ganharam valor tem probabilidade de seguir ganhando, pelo menos por algum tempo. O efeito 
liquido e amplo: o esperado retorno extra pos-imposto de negociar Tiffany e nao Blueberry e 
3,4% ao longo do ano seguinte. Fechar uma conta mental comum ganho e umprazer, mas e um 
prazer pelo qual voce paga um prego. O erro nao e um que um Econ teria cometido, e 
investidores experientes, que estao usando seu Sistema 2, sao menos suscetiveis de comete-lo 
do que novatos-. 

Um tomador de decisao racional se interessa apenas pelas consequencias fiituras dos atuais 
investimentos. Justificar erros antigos nao esta entre as preocupagoes do Econ. A decisao de 
investir recursos adicionais em uma conta perdedora, quando melhores investimentos estao 
disponiveis, e conhecida como falacia de custo afiindado {sunk-cost fallacy), um erro oneroso 
que e observado tanto nas grandes quanto nas pequenas decisoes. Sair de carro em meio a 
nevasca porque se pagou por um ingresso e um erro de custo afiindado. 

Imagine uma empresa que ja gastou 50 milhoes de dolares emumprojeto. O projeto agora 
esta atrasado e os prognosticos de seu retorno final sao menos favoraveis do que no estagio de 
planejamento inicial. Um investimento adicional de 60 milhoes e exigido para dar uma chance 


ao projeto. Uma proposta alternativa seria investir a mesma quantia emumnovo projeto que 
no momento parece ter probabilidade de trazer maior retorno. O que a empresa vai fazer? Nao 
e incomum que uma empresa afligida por custos afundados saia por ai no meio da nevasca, 
jogando ainda mais dinheiro pela janela, em vez de aceitar a humilhagao de fechar a conta de 
um fracasso oneroso. Essa situagao fica na celula superior direita do padrao quadruplo 
(pagina 397), na qual a escolha se da entre uma perda segura e uma aposta desfavoravel, que e 
com frequencia insensatamente a preferida. 

O comprometimento cada vez maior com esforgos fadados ao fracasso e um equivoco da 
perspectiva da empresa, mas nao necessariamente da perspectiva do executivo que e o “pai” 
do projeto em vias de naufragar. Cancelar o projeto deixara uma mane ha permanente no 
curriculo do executivo, e seus interesses pessoais talvez sejam mais bem atendidos se ele 
seguir apostando com os recursos da organizagao na esperan^a de recuperar o investimento 
original — ou pelo menos numa tentativa de postergar o dia do acerto de contas. Na presen^a 
de custos afundados, os incentivos do gerente ficam desalinhados com os objetivos da 
empresa e seus acionistas, um tipo familiar do que e conhecido como problema de agencia ou 
representagao. Grupos de diretores sao bem cientes desses conflitos e com frequencia 
substituem um CEO que se acha estorvado por antigas decisoes e esta relutante em cortar 
custos. Os membros da diretoria nao necessariamente acreditam que o novo CEO e mais 
competente do que o anterior. O que eles sabem e que essa nova pessoa nao traz consigo as 
mesmas contas mentais e esta desse modo mais capacitada a ignorar os custos afundados de 
investimentos precedentes na avalia9ao de oportunidades presentes. 

A falacia de custo afiindado mantem as pessoas por tempo demais em empregos ruins, 
casamentos infelizes e projetos de pesquisa pouco prometedores. Ja observei muitas vezes 
jovens cientistas lutando para salvar um projeto condenado quando seria mais prudente deixa- 
lo de lado e iniciar um novo. Felizmente, pesquisas sugerem que pelo menos em alguns 
contextos a falacia pode ser superada-. A falacia do custo afiindado e identificada e ensinada 
como um equivoco tanto nos cursos de economia como de administragao, aparentemente com 
bons resultados: ha evidencia de que alunos de graduagao nessas areas sejam mais dispostos 
do que outros a largar um projeto em vias de fracassar. 

ARREPENDIMENTO 

Arrependimento e uma emogao, e e tambem uma punigao que impingimos a nos mesmos. O 
medo do arrependimento e um fator considerado em inumeras decisoes tomadas pelas pessoas 
(“Nao fa$a isso, voce vai se arrepender” e uma advertencia comum), e a experiencia real de 
arrependimento e familiar. O estado emocional foi bem descrito por dois psicologos 
holandeses, que observaram que o arrependimento e “acompanhado do sentimento de que a 
pessoa devia ter pensado antes, por uma sensagao de afundar-, pelos pensamentos do erro que 
a pessoa cometeu e das oportunidades perdidas, por uma tendencia de se remoer e corrigir o 
proprio equivoco e pelo desejo de desfazer o acontecido e ter uma segunda chance”. 


Arrependimento intenso e o que voce vivencia quando pode muito facilmente imaginar a si 
mesmo fazendo algo diferente do que fez. 

O arrependimento e uma dessas cmocoes contrafactuais que sao suscitadas pela 
disponibilidade de alternativas a realidade. Depois de todo acidente aereo ha historias 
especiais sobre passageiros que “nao deveriam” estar no aviao — eles conseguiram um lugar 
no ultimo momento, foram transferidos de outra companhia aerea, deveriam ter viajado umdia 
antes, mas precisaram adiar. A caracteristica comum dessas historias pungentes e que elas 
envolvem eventos incomuns — e e mais facil reverter na imaginacao eventos incomuns do que 
eventos normais. A memoria associativa contem uma representa^ao do mundo normal e suas 
regras. Um evento anormal chama a aten^ao, e tambem ativa a ideia do evento que teria sido 
normal sob as mesmas circunstancias. 

Para apreciar a liga^ao de arrependimento com a normalidade-, considere a seguinte 
situa^ao: 


O sr. Brown quase nunca da carona. Ontem ele deu carona para um sujeito e foi assaltado. 


O sr. Smith vive dando carona. Ontem ele deu carona para um sujeito e foi assaltado. 


Qual dos dois vai sentir maior arrependimento com o episodio? 

Os resultados nao sao de surpreender: 88% dos que responderam disseram sr. Brown, 12% 
disseramsr. Smith. 

Arrependimento nao e a mesma coisa que culpa. Perguntou-se a outros participantes a 
seguinte questao sobre o mesmo incidente: 


Quern sera criticado mais severamente pelos outros? 

Resultados: sr. Brown, 23%, sr. Smith, 77%. 

Arrependimento e culpa sao ambos evocados por meio da comparagao com uma norma, 
mas as normas relevantes sao diferentes. As emo^oes vivenciadas pelo sr. Brown e pelo sr. 
Smith sao dominadas pelo modo como normalmente eles agem em relagao a caronas. Dar 
carona e um evento anomalo para o sr. Brown, e assim a maioria das pessoas espera que ele 
sinta um arrependimento mais intenso. Um observador mais critico, porem, vai comparar os 
dois homens a normas convencionais de comportamento racional e provavelmente culpara o 
sr. Smith por habitualmente assumir riscos irracionais-. Ficamos tentados a dizer que o sr. 
Smith fez por merecer e que o sr. Brown teve pouca sorte. Mas o sr. Brown tern maior 
probabilidade de ficar se culpando, porque agiu contrariamente a sua natureza, nesse caso. 

Tomadores de decisao sabem de sua tendencia a se arrepender, e a antecipagao dessa 
emo^ao dolorosa desempenha um papel em inumeras decisoes. Intuigoes sobre 
arrependimento sao notavelmente uniformes 1 e convincentes, como ilustra o exemplo a seguir: 


Paul e dono de a goes na companhia A. No ano passado ele considerou investir em a goes da companhia B, mas decidiu 
nao investir. Ele hoje sabe que estaria 1.200 dolares mais rico se tivesse passado a investir na companhia B. 


George tinlra agoes na companliia B. No ano passado mudou seu investimento para as agoes da companhia A. Ele hoje 

sabe que estaria 1.200 dolares mais rico se tivesse mantido o investimento na companliia B. 

Qual dos dois esta mais arrependido? 

Os resultados sao indiscutiveis: 8% dos que responderam disseram Paul, 92% disseram 
George. 

Isso e curioso, pois as situates dos dois investidores sao objetivamente identicas. Ambos 
possuem agoes A e ambos estariam a mesma coisa mais ricos se possuissem a agao B. A unica 
diferenga e que George chegou aonde chegou agindo, ao passo que Paul chegou ao mesmo 
lugar deixando de agir. Esse curto exemplo ilustra uma historia clara: as pessoas esperam ter 
reagoes emocionais mais fortes (incluindo arrependimento) diante de um resultado que e 
gerado por agao do que diante do mesmo resultado quando e gerado por inagao. Isso costuma 
ser visto no contexto de apostas: as pessoas esperam ser mais felizes ao jogar e ganhar do que 
ao se abster de jogar e conseguir a mesma quantia. A assimetria e pelo menos igualmente forte 
para perdas, e se aplica tanto a culpa- como ao arrependimento. A chave nao e a diferenga 
entre comissao e omissao, mas a distingao entre opgoes e agoes default que se desviam do 
default—. Quando voce desvia do default, pode facilmente imaginar a norma — e se o default 
esta associado com consequencias ruins, a discrepancia entre os dois pode ser fonte de 
emogoes dolorosas. A opgao default quando voce tern uma agao na bolsa e nao vender, mas a 
opgao default quando voce encontra seu colega no trabalho de manha e dizer bom dia. Vender 
uma agao e deixar de dar bom dia ao colega no escritorio sao ambos afastamentos da opgao 
default e candidatos naturais a arrependimento ou culpa. 

Numa demonstragao convincente do poder das opoes default, os participantes jogaramuma 
simulagao de blackjack no computador. A alguns jogadores era perguntado “Voce quer mais 
uma carta?”, enquanto a outros, “\bce fica como esta?”. Independente da pergunta, dizer sim 
estava associado com um arrependimento muito maior do que dizer nao se o resultado era 
ruim! A questao evidentemente sugere uma reagao default, que e, “Nao tenho um forte desejo 
de fazer isso”. E o afastamento do default que gera arrependimento. Outra situagao em que a 
agao e o default e a de um treinador cuja equipe perdeu feio em seu ultimo jogo. Espera-se 
que o treinador faga uma mudanga de jogadores ou de estrategia, e se ele deixar de faze-lo vai 
gerar culpa e arrependimento—. 

A assimetria no risco de arrependimento favorece escolhas convencionais e avessas ao 
risco. O vies aparece em muitos contextos. Consumidores lembrados de que talvez venham a 
se arrepender como resultado de suas escolhas exibem um aumento de preferencia por opgoes 
convencionais, favorecendo nomes de marca em lugar de produtos genericos—. O 
comportamento dos gerentes de fundos fmanceiros a medida que o ano se aproxima do fim 


mostra tambem um efeito de avaliagao antecipada: eles tendem a limpar seus portfolios— das 
agoes nao convencionais e questionaveis. Mesmo decisoes de vida ou morte podem ser 
afetadas. Imagine um medico com um paciente gravemente enfermo. Um tratamento se 
conforma ao padrao normal de cuidados; outro e incomum. O medico tern algum motivo para 
acreditar que o tratamento nao convencional melhora as chances do paciente, mas a evidencia 
e inconclusiva. O medico que prescreve o tratamento incomum enfrenta um risco substancial 
de arrependimento, culpa e talvez briga na justi^a. Em retrospecto, sera mais facil imaginar a 
escolha normal; a escolha anormal sera facil de desfazer. Certo, um bom resultado contribuira 
para a reputagao do medico que ousou, mas o beneficio potencial e menor do que o custo 
potencial, pois o sucesso de ummodo geral e um resultado mais normal do que o fracasso. 

RESPONSABILIDADE 

As perdas pesam mais ou menos o dobro do que os ganhos em diversos contextos: escolha 
entre apostas, efeito dota^ao e reagoes a mudan^as de pre^o. O coeficiente de aversao a perda 
e muito mais elevado em algumas situates. Em particular, voce pode ficar mais avesso a 
perda para aspectos de sua vida— que sao mais importantes do que dinheiro, como saude. 
Alem do mais, sua relutancia em “vender” importantes dotacoes aumenta dramaticamente 
quando fazer tal coisa pode torna-lo responsavel por um resultado muito ruim. O antigo 
classico de Richard Thaler sobre comportamento do consumidor - incluia um exemplo 
poderoso, ligeiramente modificado na seguinte questao: 


Voce foi exposto a uma doenga que se contraida leva a uma morte rapida e indolor em uma semana. A probabilidade de 
que tenha a doenga e de 1/1.000. Ha uma vacina eficaz apenas antes do surgimento de qualquer sintoma. Qual e o 
maxinro que voce estaria disposto a pagar pela vacina? 

A maioria das pessoas esta disposta a pagar uma quantia significativa, mas limitada. Entfentar 
a possibilidade de morte e desagradavel, mas o risco e pequeno e parece irracional voce ir a 
falencia para evita-lo. Agora, considere uma ligeira varia^ao: 


Necessita-se de voluntaries para uma pesquisa sobre essa doenga. Tudo que se exige e que voce se exponha a uma 
chance de 1/1.000 de contrail' a doenga. Qual e o minim o que voce pedii'ia a fim de se voluntariar para esse programa? 
(Voce nao teria permissao de comprar a vacina.) 

Como e de se esperar, o pre^o que os voluntaries propoem e muito mais elevado do que o 
preco que estavam dispostos a pagar pela vacina. Thaler relatou informalmente que uma 
proporgao tipica e de cerca de 50:1. O prego de venda extremamente elevado reflete duas 
caracteristicas desse problema. Em primeiro lugar, voce nao deveria vender sua saude; a 
transa^ao nao e considerada legitima e a relutancia em se envolver nisso esta expressa em um 
pre^o mais elevado. Talvez o mais importante, voce sera responsavel pelo resultado se for 
ruim. \bce sabe que, se acordar certa manha com sintomas indicando que em breve estara 


morto, vai sentir mais arrependimento no segundo caso do que no primeiro, pois poderia ter 
rejeitado a ideia de vender sua saude sem sequer parar para considerar o pre^o. \bce poderia 
ter ficado com a op^ao default e nao ter feito nada, e agora esse contrafactual vai assombra-lo 
pelo resto de seus dias. 

O estudo da reagao dos pais ao inseticida potencialmente perigoso mencionado antes 
incluia tambem uma questao sobre a predisposigao de aceitar um risco aumentado. Os 
participantes do estudo foram instruidos a imaginar que usavam um inseticida cujo risco de 
inala 9 ao e envenenamento infantil era de 15 por 10 mil fiascos de spray. Havia um inseticida 
mais barato disponivel, para o qual o risco subia de 15 para 16 por 10.000 frascos. 
Perguntou-se aos pais que desconto os induziria a passar ao produto menos caro (e menos 
seguro). Mais de dois ter^os dos pais no estudo responderam que nao comprariam o novo 
produto pelo prego que fosse! Estavamevidentemente revoltados coma mera ideia de trocar a 
seguranca de seus filhos por dinheiro. A minoria capaz de encontrar um desconto que 
conseguiria aceitar exigia uma quantia que era significativamente mais elevada do que a 
quantia que estavam propensos a pagar por um aperfeicoamento muito maior na seguranca do 
produto. 

Qualquer um pode compreender e se solidarizar com a relutancia dos pais a trocar ate 
mesmo ummmimo aumento no risco para seus filhos por dinheiro. Vale notar, porem, que essa 
atitude e incoerente e potencialmente perigosa para a seguranca daqueles que desejamos 
proteger. Mesmo os pais mais amorosos tern recursos fmitos de tempo e dinheiro para 
proteger seus filhos (a contabilidade mental de manter-meu-filho-seguro conta com uma verba 
limitada), e parece razoavel mobilizar esses recursos de um modo que se faga o melhor uso 
deles. Dinheiro que poderia ser poupado aceitando-se ummmimo incremento no risco de dano 
causado por um pesticida poderia certamente encontrar melhor uso na redugao da exposigao 
da crian^a a outros danos, talvez com a aquisigao de uma cadeirinha de carro mais segura ou 
de protetores para as tomadas eletricas. O “tabu do tradeoff’— contra aceitar qualquer 
aumento no risco nao e um modo eficiente de usar a verba para seguranca. Na verdade, a 
resistencia pode ser motivada por um medo egoista de arrependimento, mais do que por um 
desejo de otimizar a seguranca da crian^a. O pensamento “e se?” que passa pela cabega de 
qualquer pai ou mae que deliberadamente faca uma transacao dessas e uma imagem do 
arrependimento e da vergonha que um ou outro sentiria na eventualidade de o pesticida causar 
algum dano. 

A aversao intensa a trocar o risco aumentado por alguma outra vantagem desempenha um 
papel em larga escala nas leis e regulamenta^oes que governam o risco. Essa tendencia e 
particularmente forte na Europa, onde o principio de precau^ao- 1 , que proibe qualquer aqao 
que possa causar algum dano, e uma doutrina amplamente aceita. No contexto regulador, o 
principio de precaugao impoe todo o onus de comprovar a seguranca aquele que empreendera 
as agoes que possam causar mal as pessoas ou ao ambiente. Inumeros orgaos internacionais ja 
especificaram que a ausencia de evidencia cientifica de dano potencial nao e justificativa 


suficiente para assumir riscos. Como observa o jurista Cass Sunstein, o principio de 
precaugao e custoso, e quando interpretado estritamente pode ser paralisante. Ele menciona 
uma lista impressionante de inovagoes que nao teriam passado no teste, incluindo “avioes, ar- 
condicionado, antibioticos, automoveis, cloro, vacina contra sarampo, cirurgia cardiaca, 
radio, refrigera^ao, vacina contra variola e raios X”. A versao mais forte do principio de 
precau^ao e obviamente insustentavel. Mas a aversao a perda acentuada {enhanced loss 
aversion) esta embutida em uma intuigao moral poderosa e amplamente partilhada; ela se 
origina no Sistema 1. O dilema entre atitudes morais intensamente avessas a perda e 
gerenciamento de risco eficiente nao possui uma solu^ao simples e convincente. 

Passamos grande parte de nosso dia antecipando, e tentando evitar, o sofrimento emocional 
que causamos a nos mesmos. Ate que ponto devemos levar a serio esses resultados 
intangiveis, as punigoes (e ocasionais recompensas) autoinfligidas que vivenciamos ficando 
de olho no placar de nossas vidas? Os Econs supostamente nao sofrem com eles, e para os 
Humanos eles sao onerosos. Levam a acoes que sao prejudiciais a riqueza dos individuos, a 
legitimidade das politicas publicas e ao bem-estar da sociedade. Mas as emogoes de 
arrependimento e responsabilidade moral sao reais, e o fato de que os Econs nao as tern talvez 
nao seja relevante. 

Sera razoavel, particularmente, permitir que suas escolhas sejam influenciadas pela 
antecipagao do arrependimento? Suscetibilidade ao arrependimento, assim como 
suscetibilidade a desmaios, e um fato da vida ao qual a pessoa deve se ajustar. Se voce e um 
investidor, suficientemente rico e cauteloso por natureza, talvez seja capaz de se dar ao luxo 
de um portfolio que minimize a expectativa de arrependimento mesmo que nao maximize o 
acumulo de riqueza. 

\bce tambem pode tomar precaugoes que o deixarao vacinado contra o arrependimento. 
Talvez o mais util seja ser explicito sobre a antecipagao de arrependimento. Se voce consegue 
se lembrar, quando as coisas estao indo mal, de que considerou a possibilidade de 
arrependimento cuidadosamente antes de decidir, e provavel que vivencie menos essa 
sensagao. \bce deve saber tambem que arrependimento e vies retrospectivo virao de maos 
dadas, de modo que qualquer coisa que conseguir fazer para evitar o retrospecto 
provavelmente sera util. Minha politica pessoal para evitar o retrospecto e ser ou muito 
radical ou completamente casual quando tomo uma decisao com consequencias de longo 
prazo. O retrospecto e pior quando voce pensa um pouco, apenas o suficiente para dizer mais 
tarde a si mesmo: “Quase tomei uma decisao melhor.” 

Daniel Gilbert e seus colegas alegam provocativamente que as pessoas de um modo geral 
antecipam mais arrependimento do que irao realmente sentir, pois elas subestimam a eficacia 
das defesas psicologicas que irao mobilizar — o que eles classificam de “sistema imune 
psicologico”—. A recomenda^ao deles e que voce nao deve dar peso demais ao 
arrependimento; mesmo que sinta algum, vai doer menos do que voce pensa hoje. 


FALANDO DE FICAR DE OLHO NO PLACAR 


“Ele costuma separar as contas mentais para compras em dinhciro e com cartao de credito. Eu vivo lembrando a ele que 
dinheiro e dinheiro.” 

“Continuamos investindo nessa agao so para evitar fechar nossa conta mental emurna perda. E o efeito de disposigao.” 

“Descobrimos um excelente prato naquele restaurante e nunca experimentamos qualquer outra coisa, para evitar 
arrependimento.” 

“O vendedor me mostrou a cadeira de bebe rnais cara que havia e disse que era a mais segura, e nao consegui me convencer a 
comprar o rnodelo mais barato. Fiquei com a sensagao de um tabu do tradeoff.” 
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REVERSOES 



Voce tem a tarefa de determinar a compensagao para vltimas de crimes violentos. Considere o caso de um homem que perdeu 
o uso da mao direita como resultado de um tiro. Ele foi baleado quando entrava em uma loja de conveniences de seu bairro 
onde um assalto estava ocorrendo. 

Duas lojas localizavam-se perto da casa da vitima, que frequentava uma delas com mais regularidade do que a outra. 
Considere dois cenarios: 

(i) O assalto aconteceu na loja que o homem frequenta regularmente-. 

(ii) A loja que o homem frequenta regularmente foi fechada para um enterro, entao ele decidiu ir a outra loja, onde foi 
baleado. 


A loja onde o homem foi baleado deve fazer alguma diferenga na compensagao estabelecida? 

Voce formou seujulgamento com base na avaliagao conjunta, onde considera dois cenarios ao 
mesmo tempo e faz uma comparagao. \foce pode aplicar uma regra. Se acha que o segundo 
cenario merece compensagao maior, deve designar um valor monetario mais elevado. 

Ha um consenso quase universal quanto a resposta: a compensagao deve ser a mesma em 
ambas as situagoes. A compensagao destina-se ao ferimento incapacitante, entao por que o 
local onde ocorreu deveria fazer alguma diferenga? A avaliagao conjunta dos dois cenarios 
lhe deu uma oportunidade de examinar seus principios morais sobre os fatores que sao 
relevantes para a compensagao da vitima. Para a maioria das pessoas, o local nao e um desses 
fatores. Como em outras situagoes que exigem uma comparagao explicita, o pensamento foi 
lento e o Sistema 2 esteve envolvido. 

Os psicologos Dale Miller e Cathy McFarland, que conceberam originalmente os dois 
cenarios, apresentaram-nos a diferentes pessoas para avaliagao isolada. Em seu experimento 
entressujeitos, cada participante viu um unico cenario e atribuiu um valor monetario a ele. 
Descobriram, como voce certamente adivinhou, que a vitima recebia uma soma muito mais 
elevada sendo ferida numa loja que raramente visitava do que sendo atingida na loja de 
sempre. A comogao (parente proxima do arrependimento) e um sentimento contrafactual, que e 
evocado porque o pensamento “se ao menos ele tivesse ido a sua loja de sempre...” vem 
prontamente a mente. Os familiares mecanismos de substituigao e equiparagao de intensidade 
do Sistema 1 traduzem a forga da reagao emocional diante da historia em uma escala 
monetaria, criando uma grande diferenga no valor da compensagao fmanceira. 

A comparagao dos dois experimentos revela um nitido contraste. Quase todo mundo que ve 
ambos os cenarios juntos (intrassujeito) endossa o principio de que a comogao nao e uma 
consideragao legitima. Infelizmente, o principio se torna relevante apenas quando os dois 
cenarios sao vistos conjuntamente, e nao e assim que a vida normalmente funciona. 
Normalmente, percebemos a vida no modo entressujeitos, em que alternativas contrastantes 


que podem mudar seu modo de pensar estao ausentes, e e claro WYSIATI — “o que voce ve e 
tudo que ha”. Como consequencia, as crengas que voce endossa quando reflete sobre 
moralidade nao necessariamente governam suas reagoes emocionais, e as intuigoes morais que 
vema sua mente emdiferentes situagoes nao sao internamente consistentes. 

A discrepancia entre a avaliagao isolada e a avaliagao conjunta do cenario do assalto 
pertence a uma familia ampla de reversoes de julgamento e escolha 2 . As primeiras reversoes 
de preferencia foram descobertas no inicio dos anos 1970, e muitas reversoes de outros tipos 
foram relatadas ao longo dos anos. 

DES AFIANDO A ECONOMIA 

Reversoes de preferencia tern um importante lugar na historia do dialogo entre psicologos e 
economistas-. As reversoes que chamaram a atencao foram relatadas por Sarah Lichtenstein e 
Paul Slovic, dois psicologos que haviam feito sua graduagao na Universidade de Michigan na 
mesma epoca que Amos. Eles conduziram um experimento sobre preferencia entre apostas, 
que apresento aqui numa versao ligeiramente simplificada. 


Voce deve escolher entre duas apostas, que serao feitas numa roleta com 36 divisoes. 

Aposta A: 11/36 de ganhar 160 dolares, 25/36 de perder 15 dolares 

Aposta B: 35/36 de ganhar quarenta dolares, 1/36 de perder dez dolares 

\foce e instruido a escolher entre uma aposta segura e uma mais arriscada: um ganho quase 
certo de uma quantia modesta ou uma pequena chance de ganhar uma quantia substancialmente 
maior e uma alta probabilidade de perder. A seguranga prevalece, e B e claramente a escolha 
mais popular. 

Agora considere cada aposta separadamente: Se voce tivesse essa aposta, qual e o menor 
prego pelo qual a venderia? Lembre-se de que voce nao esta negociando com ninguem — sua 
tarefa e determinar o prego mais baixo pelo qual realmente estaria disposto a abrir mao da 
aposta. Tente. Talvez voce descubra que o premio que pode ser ganho e proeminente nessa 
tarefa, e que sua estimativa do valor da aposta esta ancorada nesse valor. Os resultados 
apoiam essa conjectura, e o prego de venda e mais elevado para a aposta A do que para a 
aposta B. Isso e uma reversao de preferencia: as pessoas preferem B a A, mas, se imaginam 
ter apenas uma delas, estabelecem um valor mais elevado para A do que para B. Como nas 
situagoes do assalto, a reversao de preferencia ocorre porque a avaliagao conjunta concentra a 
atengao em um aspecto da situagao — o fato de que a aposta A e muito menos segura do que a 
aposta B — que foi menos proeminente na avaliagao isolada. As caracteristicas que causaram 
a diferenga entre os julgamentos das opgoes na avaliagao isolada — a comogao pelo fato de a 
vitima estar na loja errada e a ancoragem no prego — estao suprimidas ou sao irrelevantes 
quando as opgoes sao avaliadas em conjunto. As reagoes emocionais do Sistema 1 tern 
probabilidade muito maior de determinar uma avaliagao isolada; a comparagao que ocorre na 


avaliagao conjunta sempre envolve uma estimativa mais cuidadosa e laboriosa, que pede pelo 
Sistema 2. 

Areversao de preferencia pode ser confirmada em um experimento intrassujeito, emque os 
individuos estabelecem precos nos dois conjuntos como parte de uma longa lista, e tambem 
escolhem entre eles. Os participantes nao estao cientes da inconsistency, e as rea^oes deles 
quando confrontados com ela podem ser interessantes. Uma entrevista de 1968 com um 
participante do experimento, conduzida por Sarah Lichtenstein, tornou-se um classico 
defmitivo da area. O pesquisador conversa longamente com um participante confuso-, que 
escolhe uma aposta em detrimento da outra, mas depois se mostra disposto a dar dinheiro em 
troca do item que acabou de escolher pelo outro que acabou de rejeitar, e segue nesse circulo 
repetidamente. 

Os racionais Econs certamente nao se mostrariam suscetiveis a reversoes de preferencia, e 
o fenomeno foi desse modo um desafio ao modelo de agente racional e a teoria economica que 
e construida em cima desse modelo. O desafio poderia ter sido ignorado, mas nao foi. Anos 
depois que as reversoes de preferencia foram relatadas, dois respeitados economistas, David 
Grether e Charles Plott, publicaram um artigo na prestigiosa American Economic Review-, em 
que relataram seus proprios estudos do fenomeno que Lichtenstein e Slovic haviam descrito. 
Essa foi provavelmente a primeira descoberta feita por psicologos experimentais a ter 
chamado a ate 119 ao de economistas. O paragrafo de abertura do artigo de Grether e Plott era 
extraordinariamente dramatico para um texto academico, e sua intengao era clara: “Foi 
desenvolvido na psicologia um corpus teorico e de dados que deve ser de interesse para os 
economistas. Tornados pelo seu valor de face, os dados sao simplesmente inconsistentes coma 
teoria da preferencia e tern amplas implicates para as prioridades de pesquisa na economia. 
[...] Este artigo relata os resultados de uma serie de experimentos concebidos para 
desacreditar os trabalhos dos psicologos quando aplicados a economia.” 

Grether e Plott listaram 13 teorias que poderiam explicar as descobertas originais e 
descreveram cuidadosamente os experimentos concebidos para testar essas teorias. Uma de 
suas hipoteses, que — e desnecessario dizer — os psicologos achavam complacente, era de 
que os resultados se deviam ao fato de o experimento ser empreendido por psicologos! No 
fim, uma unica hipotese permaneceu de pe: os psicologos tinham razao. Grether e Plott 
admitiram que essa hipotese e a menos satisfatoria do ponto de vista da teoria padrao da 
preferencia, pois “permite que a escolha individual dependa do contexto em que as escolhas 
sao feitas”- — uma clara violagao da doutrina da coerencia. 

\bce talvez pense que esse resultado surpreendente provocaria uma onda aflita de 
autocritica entre os economistas, ja que um pressuposto basico de sua teoria fora desafiado 
com sucesso. Mas nao e assim que as coisas funcionam na ciencia social, e isso vale tanto 
para a psicologia como para a economia. Crengas teoricas sao robustas, e e preciso bem mais 
do que uma descoberta embaragosa- para que teorias estabelecidas sejam seriamente 
questionadas. Na verdade, o artigo admiravelmente franco de Grether e Plott teve pouco efeito 


direto nas convicgoes dos economistas, provavelmente Grether e Plott inclusos. Mas 
contribuiu para uma maior predisposigao na comunidade de economistas a levar a pesquisa 
psicologica a serio e desse modo promoveu um grande avango no dialogo alem das fronteiras 
entre as disciplinas. 


CATEGORIAS 

“John e alto oubaixo?” Se Johntem 1,5 metro, sua resposta vai depender da idade dele; ele e 
muito alto se tern 6 anos de idade, muito baixo se esta com 16. Seu Sistema 1 automaticamente 
puxa da memoria a norma relevante, e o significado da escala de altura e ajustado 
automaticamente. \bce e capaz tambem de equiparar intensidades entre categorias e responder 
a pergunta: “O prato de um restaurante que se equipare a altura de John e caro oubarato?” Sua 
resposta vai depender da altura de John: o prato e bemmais barato se ele tiver 16 anos e bem 
mais caro se ele tiver 6. 

Mas agora veja isto: 


John tem 6 anos. Ele mede 1,5 metro de altura. 

Jim tem 16 anos. Ele mede 1,55 metro de altura. 

Em avaliacoes individual, qualquer um vai concordar que John e muito alto e Jim nao e, 
porque eles sao comparados a diferentes normas. Se lhe fosse feita uma pergunta diretamente 
comparativa, “John e tao alto quanto Jim?”, voce responderia que nao e. Nao ha surpresa aqui, 
e pouca ambiguidade. Em outras situates, porem, o processo pelo qual objetos e eventos 
recrutam seu proprio contexto de comparagao pode levar a escolhas incoerentes sobre 
questoes serias. 

\bce nao deve ficar com a impressao de que avaliacoes individuais e conjuntas sao sempre 
inconsistentes, ou de que os julgamentos sao completamente caoticos. Nosso mundo e 
separado em categorias para as quais temos normas, como meninos de 6 anos ou mesas. 
Julgamentos e preferences sao coerentes dentro de categorias, mas potencialmente 
incoerentes quando os objetos que sao avaliados pertencem a categorias diferentes. Para dar 
umexemplo, responda as seguintes tres questoes: 


Do que voce gosta mais, de mag a ou pessego? 

Do que voce gosta mais, de file ou carne ensopada? 

Do que voce gosta mais, de mag a ou file? 

A primeira e a segunda perguntas referem-se a itens que pertencem a mesma categoria, e voce 
sabe imediatamente de que gosta mais. Alem disso, voce teria recuperado da memoria a 
mesma classificacao da avaliagao isolada (“Voce gosta muito ou pouco de maga?” “\bce gosta 
muito ou pouco de pessego?”), pois tanto magas como pessegos evocam fruta. Nao vai haver 
reversao de preferencia, pois diferentes frutas sao comparadas a mesma norma e 



implicitamente comparadas uma a outra tanto na avaliagao isolada como na conjunta. Ao 
contrario das perguntas intracategoria, nao ha resposta estavel para a comparacao entre magas 
e file. Ao contrario de magas e pessegos, macas e file nao sao substitutes naturais e nao 
preenchem a mesma necessidade. Voce as vezes quer um file e as vezes uma maga, mas 
raramente dira que tanto faz uma coisa como outra. 

Imagine receber um e-mail de uma organizagao em que de um modo geral voce confia, 
pedindo uma contribuicao para uma causa: 


Em muitos locais de acasalamento, os golfinhos estao ameagados pela poluicpao, e o resultado esperado disso e um 
declinio na populagao de golfinhos. Um fundo especial apoiado por contribuigoes privadas foi criado para providenciar 
locais de acasalamento livres de poluigao para os golfinhos. 

Que associates essa questao evoca? Estivesse voce ou nao plenamente consciente delas, 
ideias e lembran^as de causas relacionadas vieram a sua mente. Projetos concebidos para 
preservar especies ameagadas mostraram probabilidade particularmente maior de serem 
lembrados. A avaliagao da dimensao BOM-MAU e uma operacao automatica do Sistema 1, e 
voce formou uma impressao grosseira da categorizagao do golfinho entre as especies que 
vieram a sua mente. O golfinho e muito mais encantador do que, digamos, furoes, lesmas ou 
carpas — ele ocupa uma classificacao altamente favoravel no conjunto de especies as quais e 
espontaneamente comparado. 

A questao que voce deve responder nao e se gosta mais de golfinhos- do que de carpas; o 
que esta sendo exigido de voce e que conceba um valor monetario. Claro, voce pode saber, 
com base na experiencia de solicitacoes anteriores, que nunca atende a solicitacoes desse 
tipo. Por alguns minutos, imagine-se como alguem que de fato contribui para esse tipo de 
pedido. 

Como muitas outras questoes dificeis, a estimativa do valor monetario pode ser 
solucionada por substituicao e equiparagao de intensidade. A questao monetaria e dificil, mas 
uma questao mais facil acha-se prontamente disponivel. Como voce gosta de golfinhos, 
provavelmente sentira que salva-los e uma boa causa. O passo seguinte, que tambem e 
automatico, gera uma quantidade monetaria mediante a tradugao da intensidade com que voce 
gosta de golfinhos para uma escala de contribuigoes. V)ce possui uma percepgao de sua escala 
de contribuigoes previas a causas ambientais, o que talvez difira da escala de suas 
contribuigoes para politicos ou para o time de futebol de sua universidade. Voc e sabe que 
quantia seria uma contribuicao “muito grande” para voce e quais quantias sao “grandes”, 
“modestas” e “pequenas”. V)ce tambem possui escalas para sua atitude em relacao as 
especies (indo de “gosto muito” a “nemumpouco”). Desse modo voce e capaz de traduzir sua 
atitude para a escala monetaria, passando automaticamente de “gosto bastante” para 
“contribuicao razoavelmente grande”, e dai a uma quantidade monetaria. 

Em outra situacao, voce e abordado comum pedido diferente: 


Trabalhadores agricolas, que sao expostos ao sol por muitas horas, apresentam uma taxa mais elevada de cancer de 
pele do que a populagao geral. Check-ups medicos frequentes podem reduzir o risco. Um fundo sera criado para apoiar 
os check-ups para grupos ameagados. 


Esse e um problema urgente? Qual categoria ele evocou enquanto norma quando voce estimou 
o grau de urgencia? Se voce categorizou automaticamente o problema como uma questao de 
saude publica, provavelmente descobriu que a ameaga de cancer de pele em trabalhadores 
rurais nao ocupa uma posi^ao muito elevada entre essas questoes — quase certamente abaixo 
da classificagao dos golfmhos entre as especies ameagadas. Conforme voce traduzia sua 
impressao da importancia relativa do cancer de pele em uma quantia monetaria, talvez voce 
tenha pensado numa contribuicao menor do que ofereceu para proteger um animal querido. 
Nos experimentos, os golfmhos atrairam contribuigoes umpouco maiores na avaliacao isolada 
do que os trabalhadores agricolas. 

Em seguida, considere as duas causas na avaliacao conjunta. Qual dos dois, golfmhos ou 
trabalhadores agricolas, merece uma contribuicao monetaria maior? A avaliacao conjunta 
enfatiza uma caracteristica que nao era identificavel na avaliacao isolada, mas e reconhecida 
como decisiva quando detectada: agricultores sao humanos, golfinhos nao sao. \bce sabia 
disso, e claro, mas isso nao era relevante para o julgamento que fez na avaliacao isolada. O 
fato de que golfmhos nao sao humanos nao veio a tona porque todas as questoes que foram 
ativadas em sua memoria compartilhavam dessa caracteristica. O fato de que os agricultores 
sao humanos nao veio a sua mente porque todas as questoes de saude publica envolvem 
humanos. O enquadramento estreito da avaliacao isolada permitiu que os golfmhos obtivessem 
uma pontuacao de intensidade mais elevada, levando a uma alta taxa de contribuicoes por 
equiparacao de intensidade. A avaliacao conjunta muda a representacao das questoes: a 
caracteristica “humano versus animal” se torna proeminente apenas quando ambos sao vistos 
conjuntamente. Na avaliacao conjunta as pessoas mostram uma solida preferencia pelos 
agricultores e uma predisposicao a contribuir substancialmente mais para seu bem-estar do 
que para a protecao de uma especie querida nao humana. Aqui, mais uma vez, como nos casos 
das apostas e do sujeito baleado no assalto, os julgamentos formados na avaliacao isolada e 
conjunta nao serao consistentes. 

Christopher Hsee, da Universidade de Chicago, contribuiu com o seguinte exemplo de 
reversao de preferencia, entre muitos outros do mesmo tipo. Os objetos a serem avaliados sao 
dicionarios musicais de segunda mao. 



Dicionario A 

Dicionario B 

Ano de publicagao 

1993 

1993 

Numero de entradas 

10.000 

20.000 

Condigao 

Como novo 

Capa rasgada, de resto como novo 


Quando os dicionarios sao apresentados em avaliacao isolada, o dicionario A recebe valor 




mais elevado, mas e claro que a preferencia muda na avaliagao conjunta. O resultado ilustra a 
hipotese de avaliabilidade (evaluability hypothesis ) de Hsee: o numero de entradas nao 
recebe peso algum na avalia^ao isolada, pois os numeros nao sao “avaliaveis” por si so. Na 
avaliagao conjunta, por outro lado, fica imediatamente obvio que o dicionario B e superior 
quanto a esse atributo-, e tambem e aparente que o numero de entradas e muito mais 
importante do que a condicao da capa. 

REVERSOES INJUSTAS 

Ha um bom motivo para acreditar que a administrate de justica e contaminada pela 
incoerencia previsivel em diversas areas. A evidencia e extraida em parte de experimentos, 
incluindo estudos de juris simulados, e em parte da observa^ao de padroes na legislagao, 
regulamenta^ao e litigio. 

Em um experimento, pediu-se aos jurados da simula^ao, recrutados de listas de juri no 
Texas, que estimassem indenizagoes punitivas em diversos casos civis. Os casos vinham aos 
pares, cada um consistindo emuma alega^ao de dano fisico e uma de prejuizo financeiro. Os 
jurados da simulagao avaliavam um dos cenarios, depois eram apresentados ao caso que lhe 
fazia par, sendo instruidos a comparar os dois. A seguir vemos os resumos de um par de 
casos: 


Caso 1: Uma crianqa sofreu queimaduras moderadas quando seu pijama pegou fogo, porque ela estava brincando com 
fosforos. A fabrica que fez o pijama nao o produziu adequadamente resistente ao fogo. 


Caso 2: A conduta inescrupulosa de um banco levou outro banco a uma perda de 10 milhdes de dolares. 

Metade dos participantes julgou o caso 1 primeiro (em avalia^ao isolada) antes de comparar 
os dois casos em avaliagao conjunta. A sequencia foi revertida para os outros participantes. 
Na avalia 9 ao isolada, os jurados concederam indeniza^oes punitivas mais elevadas para o 
banco fraudado do que para a crian^a queimada, presumivelmente porque o tamanho da perda 
financeira fornecia uma ancora elevada. 

Quando os casos foram considerados em conjunto, porem, a compaixao pela vitima 
individual prevaleceu sobre o efeito de ancoragem e os jurados aumentaram a compensagao 
para a crian^a a fim de ultrapassar a compensa^ao para o banco. Na media de diversos pares 
de casos como esse, as compensagoes para vitimas de danos morais foram duas vezes maiores 
na avaliagao conjunta do que na avaliagao isolada. Os jurados que viram apenas o caso da 
crianca queimada fizeram uma oferta que se equiparava a intensidade de seus sentimentos. 
Eles nao podiam prever que a compensa^ao para a crianga pareceria inadequada no contexto 
de uma grande compensacao para uma instituicao financeira. Na avaliagao conjunta, a 
compensagao punitiva para o banco permaneceu ancorada na perda que ele havia sofrido, mas 
a compensagao para a crianca queimada aumentou, refletindo o agravo evocado pela 


negligencia que causa dano a uma crianca. 

Como vimos, a racionalidade e geralmente ajudada por quadros mais amplos e mais 
abrangentes, e a avaliacao conjunta e obviamente mais ampla do que a avaliacao isolada. 
Claro que voce deve ser cauteloso sobre avaliacao conjunta quando alguem que controla o que 
voce ve tern um interesse constituido no que voce escolhe. Vendedores aprendem rapidamente 
que a manipulagao do contexto em que os clientes veem um bem pode influenciar 
profimdamente as preferences. A nao ser por esses casos de manipula^ao deliberada, ha uma 
pressuposi^ao de que o julgamento comparative, que necessariamente envolve o Sistema 2, 
tern mais probabilidade de ser estavel do que avaliagoes isoladas, que muitas vezes refletem a 
intensidade de respostas emocionais do Sistema 1. Seria de esperar que qualquer instituigao 
que desejasse evocar julgamentos conscienciosos procuraria municiar quern julga de um 
contexto amplo para as avalia^oes dos casos individuais. Fiquei surpreso em descobrir por 
Cass Sunstein que jurados incumbidos de estimar indenizacoes punitivas sao explicitamente 
proibidos de considerar outros casos. O sistema legal, contrariamente ao bom-senso 
psicologico, favorece a avaliacao isolada. 

Em outro estudo de incoerencia no sistema legal, Sunstein comparou as puni^oes 
administrativas que podem ser impostas por diferentes agencias do governo norte-americano, 
incluindo a Occupational Safety and Health Administration (Administrate de Seguran^a e 
Saude Ocupacional) e a Environmental Protection Agency (Agencia de Protegao Ambiental). 
Ele concluiu que “dentro de categorias, as penalidades parecem extremamente sensatas, pelo 
menos no sentido de que os danos mais graves sao punidos mais severamente. Para violates 
a seguran^a e a salubridade no trabalho, as penalidades maiores sao para violates repetidas, 
as segundas maiores, para violates que sao ao mesmo tempo deliberadas e graves, e por 
ultimo em grau de seriedade para omissoes em se comprometer com a manutengao obrigatoria 
de um registro—”. Voce nao deve se surpreender, porem, que o tamanho das penalidades 
variou enormemente de uma agencia para outra, de uma maneira que refletiu a politica e a 
historia mais do que qualquer preocupa^ao global com justi^a. A multa para uma “violagao 
grave” das regulamenta^oes relativas a seguran^a do trabalhador esta limitada a um teto de 7 
mil dolares, enquanto uma violagao da Lei de Conservagao de Aves Selvagens pode resultar 
numa multa de mais de 25 mil dolares. As muitas sao sensatas no contexto de outras 
penalidades estabelecidas por cada agencia, mas elas parecem estranhas quando comparadas 
umas as outras. Como nos demais exemplos deste capitulo, voce consegue enxergar o absurdo 
apenas quando os dois casos sao vistos juntos emumquadro amplo. O sistema de penalidades 
administrativas e coerente dentro das agencias, mas incoerente globalmente. 

FALANDO DE REVERSOES 

“Unidades BTU nao significavam nada para mini ate eu ver como as unidades de ar-condicionado variam. A avaliacao conjunta 
foi essencial.” 


“Voce diz que foi uni discurso maravilhoso porque o comparou a outros discursos dela. Comparada a outros, ela ainda foi 
inferior.” 

“Em geral, ao ampliar o quadro, voce chega a decisoes mais razoaveis.” 

“Quando voce ve os casos isoladamente, flea propenso a se pautar por uma reagao emocional do Sistema 1.” 
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QUADROS E REALIDADE 



Italia e Franca disputaram a final da Copa do Mundo de 2006. As duas frases seguintes 
descrevem o resultado: “A Italia ganhou.” “A Franca perdeu.” As duas afirmagoes tern o 
mesmo significado? Aresposta depende inteiramente do que voce entende por significado. 

Para fins de raciocinio logico, as duas describes do resultado da equiparagao sao 
intercambiaveis porque designam o mesmo estado do mundo. Como dizem os filosofos, suas 
condi^oes de verdade sao identicas: se uma dessas senten^as e verdadeira, entao a outra 
tambem e verdadeira. Esse e o modo como os Econs compreendem as coisas. Suas cren^as e 
preferencias sao delimitadas pela realidade. Em particular, os objetos de suas escolhas sao 
estados do mundo, que nao sao afetados pelas palavras escolhidas para descreve-los. 

Ha outro sentido de significado, em que “A Italia ganhou” e “A Franca perdeu” nao 
guardam de forma alguma o mesmo significado. Nesse sentido, o significado de uma frase e o 
que acontece em seu maquinario associative enquanto voce o compreende. As duas frases 
evocam associates marcadamente diferentes. “A Italia ganhou” evoca pensamentos da equipe 
italiana e do que ela fez para veneer. “A Franca perdeu” evoca pensamentos do time trances e 
do que ele fez que o levou a derrota, incluindo a memoravel cabe^ada que o principal jogador 
da Franca, Zidane, deu no zagueiro adversario. Em termos das associates que elas trazem a 
mente — como o Sistema 1 reage a elas —, as duas sentengas realmente “significam” coisas 
diferentes. O fato de que declara^oes logicamente equivalentes evocam reacoes diferentes 
torna impossivel para Humanos seremtao confiavelmente racionais quanto Econs. 

ENQUADRAMENTO EMOCIONAL 

Amos e eu aplicamos a classifica^ao de efeitos de enquadramento as influencias 
injustificadas- da formulagao sobre cren^as e preferencias. Esse e um dos exemplos que 
utilizamos: 


Voce aceitaria uma aposta que oferece 10% de chance de ganhar 95 dolares e 90% de chance de perder cinco 
dolares? 


Voce pagaria cinco dolares para participar de uma loteria que oferece 10% de chance de ganhar cem dolares e 90% de 
chance de nao ganhar nada? 

Primeiro, de um tempo para se convencer de que os dois problemas sao identicos. Em ambos 
voce deve decidir se aceita uma perspectiva incerta que vai deixa-lo mais rico em 95 dolares 
ou mais pobre em cinco dolares. Alguem cujas preferencias sao delimitadas pela realidade 
dariam a mesma resposta a ambas as perguntas, mas individuos assim sao raros. Na verdade, 
uma versao atrai muito mais respostas positivas: a segunda. Um resultado ruim e muito mais 


aceitavel se esta enquadrado como o custo de um bilhete de loteria que nao foi premiado do 
que se for simplesmente descrito como a perda de uma aposta. Nao devemos nos surpreender: 
perdas evocam sentimentos negativos mais fortes do que custos. As escolhas nao sao 
delimitadas pela realidade porque o Sistema 1 nao e delimitado pela realidade. 

O problema que construimos foi influenciado pelo que haviamos aprendido com Richard 
Thaler, que nos contou que em sua epoca de aluno de graduagao ele prendera um cartaz em seu 
quarto dizendo despesas nao sao perdas. Em seu antigo ensaio sobre comportamento do 
consumidor, Thaler descreveu o debate sobre se postos de gasolina deveriam ter permissao de 
cobrar pregos diferentes para os pagamentos feitos com dinheiro ou com cartao de creditor O 
lobby do cartao jogou pesado para tornar a diferenciagao de prego ilegal, mas ele tinha um 
piano alternative: a diferen^a, se permitida, seria classificada como umdesconto em dinheiro, 
nao sobretaxa de credito. A psicologia deles era acertada: algumas pessoas estao mais 
dispostas a renunciar a um desconto do que a pagar uma sobretaxa. Ambas as coisas podem 
ser economicamente equivalentes, mas nao sao emocionalmente equivalentes. 

Em um elegante experimento, uma equipe de neurocientistas na University College London 
combinou um estudo de efeitos de enquadramento com registros de atividade em diferentes 
areas do cerebro. A fim de fornecer medidas confiaveis da reagao cerebral, o experimento 
consistiu em muitos testes. A figura 14 ilustra os dois estagios de um desses testes. 

Primeiro, pede-se ao participante para imaginar que recebeu uma quantia de dinheiro, 
nesse exemplo, cinquenta libras. 

Pede-se a pessoa em seguida que escolha entre um resultado seguro e uma aposta numa 
roda da fortuna. Se a roda para no branco ela “recebe” a quantia integral; se para no preto ela 
nao recebe nada. O resultado seguro e simplesmente o valor esperado da aposta, nesse caso, 
umganho de vinte libras. 



Figura 14 

Como mostrado, o mesmo resultado seguro pode ser enquadrado de dois modos diferentes: 
como RETER 20 libras ou PERDER 30 libras. Os resultados objetivos sao precisamente 
identicos nos dois quadros, e um Econ delimitado pela realidade responderia a ambos da 
mesma maneira — selecionando ou a coisa segura, ou a aposta, independentemente do quadro 
—, mas ja sabemos que a mente Humana nao e delimitada pela realidade. Tendencias a 
abordar ou evitar sao evocadas pelas palavras, e esperamos que o Sistema 1 seja inclinado 
em favor da opgao segura quando ela e designada como RETER e contra essa mesma opgao 
quando ela e designada como PERDER. 





O experimento consistia em muitas tentativas, e cada participante se deparava com 
diversos problemas de escolha tanto nos quadros de RETER como de PERDER. Como 
esperado, cada um dos vinte participantes exibiu um efeito de enquadramento: havia maior 
probabilidade de que escolhessem a coisa segura no quadro RETER e maior probabilidade de 
aceitar a aposta no quadro PERDER. Mas os participantes nao eram todos iguais. Alguns se 
mostravam altamente suscetiveis ao enquadramento do problema. Outros, na maior parte, 
faziam a mesma escolha independentemente do quadro — como um individuo delimitado pela 
realidade devia fazer. Os autores classificaram os vinte participantes conforme o caso e deram 
a classificagao umtitulo notavel: o indice de racionalidade. 

A atividade do cerebro foi registrada a medida que os participantes tomavam cada decisao. 
Mais tarde, os testes foram separados emduas categorias: 

1. Testes em que a escolha do participante se conformou ao quadro 

• preferiu a coisa segura na versao RETER 

• preferiu a aposta na versao PERDER 

2. Testes em que a escolha nao se conformou ao quadro. 

Os resultados notaveis ilustram o potencial da nova disciplina da neuroeconomia — o estudo 
do que o cerebro de uma pessoa faz quando toma decisoes. Os neurocientistas conduziram 
milhares de experimentos assim, e aprenderam a esperar que regioes particulares do cerebro 
“se ilurmnem” — indicando aumento do fluxo de oxigenio, o que sugere atividade neural 
intensificada — dependendo da natureza da tarefa. Regioes diferentes ficam ativas quando o 
individuo presta atencao emumobjeto visual, imagina chutar uma bola, reconhece umrosto ou 
pensa numa casa. Outras regioes se iluminam quando o individuo e emocionalmente 
estimulado, esta em conflito ou se concentra na resolugao de um problema. Embora os 
neurocientistas evitem cuidadosamente usar uma linguagem do tipo “esta parte do cerebro faz 
tal e tal coisa...”, eles aprenderambastante sobre as “personalidades” de diferentes regioes 
do cerebro, e a contribuigao de analises da atividade cerebral para a interpretagao 
psicologica melhorou enormemente. O estudo do enquadramento forneceu ties descobertas 
principais: 

• Uma regiao que e normalmente associada com o estimulo emocional (a amigdala) 
muito provavelmente ficava ativa quando as escolhas dos participantes se 
conformavam ao quadro. Isso e exatamente o que teriamos esperado se as palavras 
emocionalmente carregadas RETER e PERDER produzissemuma tendencia imediata 
a se aproximar da coisa segura (quando ela esta enquadrada como ganho) ou evita-la 
(quando esta enquadrada como perda). A amigdala e acessada muito rapidamente 
pelos estimulos emocionais — e e um suspeito provavel de envolvimento no Sistema 
1 . 

• Uma regiao do cerebro sabidamente associada com o conflito e o autocontrole (o 
cortex cingulado anterior) ficava mais ativa quando os participantes nao faziam o 



que lhes vinha naturalmente — quando escolhem a coisa segura a despeito de estar 
classificada como PERDER. Resistir a inclina^ao do Sistema 1 aparentemente 
envoive conflito. 

• Os participantes mais “racionais” — os que eram menos suscetlveis aos efeitos de 
enquadramento — mostravam atividade acentuada numa area frontal do cerebro que 
esta envolvida em combinar emo^ao e racioclnio para orientar as decisoes. 
Notavelmente, os indivlduos “racionais” nao eram os que exibiam a evidencia neural 
mais forte de conflito. Parece que esses participantes de elite eram (as vezes, nem 
sempre) delimitados pela realidade compouco conflito. 


Ao combinar observacoes de escolhas verdadeiras com um mapeamento da atividade neural, 
esse estudo fornece uma boa ilustragao de como a emogao evocada por uma palavra pode 
“vazar” para a escolha final. 

Um experimento que Amos conduziu com colegas na Harvard Medical School e o classico 
exemplo de enquadramento emocional. Os medicos participantes recebiam estatisticas sobre 
os resultados de dois tratamentos para cancer de pulmao: cirurgia e radiagao. As taxas de 
sobrevivencia de cinco anos claramente favorecem a cirurgia, mas a curto prazo a cirurgia e 
mais arriscada do que a radiagao. Metade dos participantes lia estatisticas sobre taxas de 
sobrevivencia, os outros recebiam a mesma informacao em termos de taxas de mortalidade. 
As duas describes dos resultados de curto prazo de cirurgia eram: 


A taxa de sobrevivencia de um mes e 90%. 

Ha 10% de mortalidade no primeiro mes. 

\bce ja sabe os resultados: a cirurgia foi muito mais popular no primeiro quadro (84% dos 
medicos a escolheram) do que no ultimo (onde 50% favorecerama radiagao). A equivalencia 
logica das duas describes e transparente, e um tomador de decisao delimitado pela realidade 
faria a mesma escolha independente de que versao ele visse. Mas o Sistema 1, tal como o 
conhecemos, raramente fica indiferente a palavras emotivas: mortalidade e ruim, 
sobrevivencia e bom, e 90% de sobrevivencia soa encorajador, ao passo que 10% de 
mortalidade e assustador-. Uma descoberta importante do estudo e que os medicos eram tao 
suscetlveis ao efeito de enquadramento quanto pessoas sem qualquer sofisticagao medica 
(pacientes de hospital e alunos de graduagao em uma faculdade de administragao). O 
treinamento medico, evidentemente, nao serve de defesa contra o poder do enquadramento. 

O estudo RETER-PERDER e o experimento sobrevivencia-mortalidade diferiram em um 
aspecto importante. Os participantes no estudo de neuroimagem fizeram inumeros testes em 
que se depararam com diferentes quadros. Eles tiveram oportunidade de reconhecer os efeitos 
distrativos dos quadros e de simplificar sua tarefa adotando um quadro comum, talvez 
traduzindo a quantidade PERDER em seu equivalente RETER. A pessoa precisaria ser 


inteligente (e dona de um Sistema 2 alerta) para aprender a fazer isso, e os poucos 
participantes que conseguiram a proeza estavam provavelmente entre os agentes “racionais” 
que os pesquisadores identificaram Por outro lado, os medicos que leram as estatisticas sobre 
as duas terapias no quadro de sobrevivencia nao tinham motivo para suspeitar que teriam feito 
uma escolha diferente se tivessem ouvido as mesmas estatisticas enquadradas em termos de 
mortalidade. Reenquadrar e laborioso e o Sistema 2 normalmente e pregui^oso. A menos que 
haja um motivo obvio para fazer de outro modo, a maioria de nos aceita passivamente os 
problemas de decisao tal como estao enquadrados e desse modo raramente tern oportunidade 
de descobrir em que medida nossas preferences sao delimitadas pelo quadro , mais do que 
delimitadas pela realidade. 

INTUigOES VAZIAS 

Amos e eu apresentamos nossa discussao de enquadramento com um exemplo que se tornou 
conhecido como o “problema da doenga asiatica”-: 

Imagine que os Estados Unidos estao se preparando para a eclosao de uma doenga asiatica incomum, cuja expectativa 
de mortalidade e de seiscentas pessoas. Dois programas alternativos para combater a doenga foram propostos. 

Presuma que as estimativas cientificas exatas das consequencias dos programas sao as seguintes: 

Se o programa A for adotado, duzentas pessoas serao salvas. 

Se o programa B for adotado, ha um tergo de probabilidade de que seiscentas pessoas serao salvas e dois tergos de 
probabilidade de que ninguem sera salvo. 


Uma maioria substancial dos pesquisados respondeu programa A: eles preferem a op^ao certa 
a aposta. 

Os resultados dos programas estao enquadrados diferentemente emuma segunda versao: 


Se o programa A 1 for adotado, quatrocentas pessoas vao morrer. 

Se o programa B 1 for adotado, ha um tergo de probabilidade de que ninguem va morrer e dois tergos de probabilidade 
de que seiscentas pessoas irao morrer. 

Observe atentamente e compare as duas versoes: as consequencias dos programas A e A 1 sao 
identicas; igualmente o sao as consequencias dos programas B e B 1 . No segundo quadro, 
porem, uma grande maioria das pessoas preferiu a aposta. 

As diferentes escolhas nos dois quadros encaixam-se na teoria da perspectiva, em que 
escolhas entre apostas e coisas seguras sao resolvidas de forma diferente, dependendo de os 
resultados serem bons ou ruins. Os tomadores de decisao tendem a preferir a coisa segura a 
aposta (eles sao avessos ao risco) quando os resultados sao bons. Eles tendem a rejeitar a 
coisa segura e aceitar a aposta (eles buscam o risco) quando ambos os resultados sao 
negativos. Essas conclusoes foram bem estabelecidas para escolhas sobre apostas e coisas 
seguras no campo do dinheiro. O problema da doenga mostra que a mesma regra se aplica 


quando os resultados sao medidos em vidas salvas ouperdidas. Nesse contexto, igualmente, o 
experimento do enquadramento revela que preferencias avessas ao risco e atraidas pelo risco 
nao sao delimitadas pela realidade. Preferencias entre os mesmos resultados objetivos sao 
revertidas com diferentes formulagoes. 

Uma experiencia que Amos compartilhou comigo acrescenta uma nota de desanimo a 
historia. Amos foi convidado para dar uma palestra a um grupo de profissionais de saude 
publica — as pessoas que tomam decisoes sobre vacinagoes e outros programas. Ele 
aproveitou a oportunidade para apresentar-lhes o problema da doen^a asiatica: metade viu a 
versao “vidas salvas”, os outros responderam a questao de “vidas perdidas”. Como outras 
pessoas, esses profissionais foram suscetiveis aos efeitos de enquadramento. E de certo modo 
preocupante que os fiincionarios que tomam decisoes que afetam a saude de todo mundo 
possam ser influenciados por uma manipula^ao tao superficial — mas devemos nos acostumar 
com a ideia de que mesmo decisoes importantes sao influenciadas, se nao governadas, pelo 
Sistema 1. 

Ainda mais preocupante e o que acontece quando as pessoas sao confrontadas com sua 
inconsistencia: “Voce escolheu salvar duzentos vidas seguramente em uma formulacao e 
escolheu apostar em vez de aceitar quatrocentas mortes na outra. Agora que voce sabe que 
essas escolhas eram inconsistentes, como se decide?” A resposta normalmente e um silencio 
constrangido. As intui^oes que determinaram a escolha original vieram do Sistema 1 e nao 
tiveram mais base moral do que a preferencia por reter vinte libras ou a aversao a perder 
trinta libras. Salvar vidas com certeza e bom, mortes sao ruins. A maioria das pessoas 
descobre que seu Sistema 2 nao temintui^oes morais proprias para responder a questao. 

Sou grato ao grande economista Thomas Schelling por meu exemplo favorito de efeito de 
enquadramento, que ele descreveu em seu livro Choice and Consequence-{Csco\bsL e 
consequencia). O livro de Schelling foi escrito antes que nosso trabalho sobre enquadramento 
fosse publicado, e enquadramento nao era sua principal preocupa^ao. Ele relatou sua 
experiencia lecionando para uma classe na Kennedy School, em Harvard, em que o tema era 
abatimento por dependentes no imposto. Schelling informou a seus alunos que uma isen^ao 
padrao e permitida para cada filho, e que o montante da isencao independe da renda do 
contribuinte. Ele perguntou qual era a opiniao deles para a seguinte proposigao: 


A isengao por filho deve ser maior para os ricos do que para os pobres? 

Suas intuigoes muito provavelmente sao identicas as dos alunos de Schelling: eles acharam a 
ideia de favorecer os ricos com uma isencao maior completamente inaceitavel. 

Schelling entao observou que a lei fiscal e arbitraria. Ela pressupoe uma familia sem filhos 
como caso default e reduz o imposto pelo montante da isencao para cada filho. A lei fiscal 
poderia e claro ser reescrita com outro caso default: uma familia com dois filhos. Nessa 
formulacao, familias com um numero de criancas menor do que o numero default pagariam 
uma sobretaxa. Schelling agora pedia a seus alunos para externar sua opiniao sobre outra 


proposigao: 


Os pobres sem filhos devem pagar uma sobretaxa tao grande quanto os ricos sem filhos? 

Aqui mais uma vez voce provavelmente concorda com a reagao dos alunos a essa ideia, que 
eles rejeitaramcomtanta veemencia quanto a primeira. Mas Schelling mostrou para sua classe 
que nao ha via logica em rejeitar ambas as proposigoes. Ponha as duas formulates uma ao 
lado da outra. A diferenga entre o imposto devido por uma familia sem filhos e por uma 
familia com dois filhos e descrita como uma redugao do imposto na primeira versao e como 
um aumento na segunda. Se na primeira versao voce quer que os pobres recebam o mesmo (ou 
um maior) beneficio que os ricos por terem filhos, entao voce deve querer que os pobres 
paguem no minimo a mesma penalidade dos ricos por nao terem filhos. 

Podemos reconhecer o Sistema 1 em funcionamento. Ele fornece uma reagao imediata a 
qualquer questao sobre ricos e pobres: na duvida, favorega os pobres. O aspecto 
surpreendente do problema de Schelling e que essa regra moral aparentemente simples nao 
fiinciona de maneira confiavel. Ela gera respostas contraditorias ao mesmo problema, 
dependendo de como o problema esta enquadrado. E e claro que voce ja sabe que pergunta 
vem a seguir. Agora que voce viu que suas reagoes ao problema sao influenciadas pelo 
quadro, qual e sua resposta a pergunta: Como o codigo tributario deve tratar os filhos dos 
ricos e os dos pobres? 

Aqui mais uma vez voce provavelmente ficara confuso. \foce tern intuigoes morais sobre as 
diferengas entre os ricos e os pobres, mas essas intuigoes dependemde umponto de referenda 
arbitrario, e nao tratam do problema real. Esse problema — a questao sobre estados reais do 
mundo — e quanto as familias individuals devem pagar, de que maneira preencher as celulas 
na matriz do codigo tributario. Voce nao tern quaisquer intuigoes morais convincentes para 
guia-lo na solugao desse problema. Seus sentimentos morais estao ligados a quadros, a 
descrigoes da realidade, mais do que a realidade em si. A mensagem sobre a natureza do 
enquadramento e dura: o enquadramento nao deve ser visto como uma i litervencao que 
mascara ou distorce uma preferencia subjacente. Pelo menos nesse caso — e tambem nos 
problemas da doenga asiatica e da cirurgia versus radiagao para cancer de pulmao — nao ha 
preferencia subjacente que seja mascarada ou distorcida pelo quadro. Nossas preferencias sao 
sobre problemas enquadrados, e nossas intuicoes morais sao sobre describes, nao sobre 
substancia. 


BONS QUADROS 

Nem todos os quadros sao iguais, e alguns quadros sao claramente melhores do que modos 
alternativos de descrever (ou de pensar a respeito de) a mesma coisa. Considere o seguinte 
par de problemas: 



Uma mulher comprou dois ingressos de oitenta dolares para uma pe?a. Quando chega ao teatro, abre a carteira e 
descobre que os ingressos nao estao la. Ela vai comprar mais dois ingressos para ver a pec;a? 


Uma mulher vai ao teatro, pretendendo comprar dois ingressos que custam oitenta dolares cada. Ela chega ao teatro, 

abre a carteira e descobre para sua tristeza que os 160 dolares com que pretendia comprar os ingressos nao estao la. 

Ela pode usar o cartao de credito. Ela vai comprar os ingressos? 

Pessoas que veem apenas uma versao desse problema chegam a conclusoes diferentes, 
dependendo do quadro. A maioria acredita que a mulher na primeira historia vai para casa 
sem ver o espetaculo se ela perdeu seus ingressos, e a maioria acredita que ela vai por os 
ingressos no cartao, se perdeu o dinheiro. 

A explica^ao ja deve ser familiar — esse problema envolve contabilidade mental e a 
falacia de custo afundado. Os diferentes quadros evocam diferentes contas mentais, e a 
significagao da perda depende da conta a qual ela esta afixada. Quando ingressos para um 
determinado espetaculo se perdem, e natural afixa-los a conta associada com essa pe$a. O 
custo parece ter dobrado e pode ser agora maior do que vale a experiencia. Por outro lado, 
uma perda de dinheiro e debitada numa conta de “receita geral” — a ffequentadora do teatro 
esta ligeiramente mais pobre do que achou, e a questao que provavelmente faz a si mesma e se 
a pequena redugao em sua riqueza disponivel vai mudar sua decisao sobre pagar pelos 
ingressos. A maioria dos que responderam achou que nao. 

A versao em que o dinheiro foi perdido leva a decisoes mais razoaveis. E um quadro 
melhor porque a perda, mesmo se os ingressos sumiram, e “afundada”, e custos afiindados 
devem ser ignorados. O historico e irrelevante e a unica questao que importa e o conjunto de 
opgoes que se apresenta para a ffequentadora do teatro agora, e suas provaveis consequencias. 
Seja la o que ela perdeu, o fato relevante e que ela esta menos rica do que era antes de abrir a 
carteira. Se a pessoa que perdeu os ingressos pedisse meu conselho, eis o que eu diria: “\bce 
teria comprado ingressos se tivesse perdido a quantia equivalente de dinheiro? Se sim, va em 
frente e compre novos ingressos.” Quadros mais amplos e contabilidades inclusivas 
geralmente levama decisoes mais racionais. 

No exemplo a seguir, dois quadros alternativos evocam intuicoes matematicas diferentes, e 
uma e muito superior a outra. Em um artigo intitulado “The MPG Illusion” (A ilusao das mpg 
— milhas por galao), que apareceu na revista Science em 2008, os psicologos Richard 
Larrick e Jack Soil identificaram um caso em que a aceitagao passiva de um quadro 
enganoso- teve custos substanciais e graves consequencias para as politicas publicas. A 
maioria dos compradores de carro relacionam a eficiencia de consumo de combustivel como 
um dos fatores determinantes de sua escolha; eles sabem que carros que fazem muitos 
quilometros por litro tern custos operacionais mais baixos. Mas o quadro que tern sido 
tradicionalmente utilizado nos Estados Unidos — milhas por galao — fornece uma orientagao 
muito ruim para as decisoes tanto dos individuos quanto dos responsaveis pelas politicas 
publicas. Considere dois donos de carro que procuram reduzir seus custos: 


Adam troca um bebedor de gasolina que faz 12 mpg por um bebedor ligeiramente menos voraz que faz 14 mpg. 


Beth, que tem muito respeito pelo meio ambiente, troca um carro que faz 30 mpg por outro que faz 40 mpg. 

Suponha que ambos os motoristas percorram iguais distancias ao longo de um ano. Quem vai 
poupar mais combustivel com a troca? \bce quase certamente partilha da intuigao disseminada 
de que a agao de Beth e mais significativa do que a de Adam: ela reduziu a mpg em 10 milhas 
em vez de 2, e em um tergo (de 30 a 40) em vez de um sexto (de 12 para 14). Agora empenhe 
seu Sistema 2 e faga as contas. Se os dois donos de carros dirigem ambos 10 mil milhas, 
Adam vai reduzir seu consumo de escandalosos 833 galoes para ainda chocantes 714 galoes, 
para uma economia de 119 galoes. O uso de combustivel de Beth caira de 333 galoes para 
250, economizando apenas 83 galoes. O quadro mpg esta errado, e deve ser substituido pelo 
quadro galoes-por-milha (ou litros-por-100 quilometros, que e utilizado na maioria dos 
demais paises). Como Larrick e Soil observam, as intuigoes enganosas favorecidas pelo 
quadro mpg tendem a iludir tanto os administradores publicos como os compradores de 
carros. 

Cass Sunstein trabalhou como supervisor do Office of Information and Regulatory Affairs 
para o presidente Obama. Com Richard Thaler, Sunstein foi coautor de Nudge: o, empurrao 
para a escolha certa, que e o manual basico para aplicagao de economia comportamental as 
politicas publicas. Nao por acidente o adesivo “economia de combustivel e ambiente”, que 
sera exibido em todos os carros a comegar por 2013, incluira pela primeira vez nos Estados 
Unidos a informagao de galoes por milha. Infelizmente, a formulagao correta vira em letras 
miudas, junto com a informagao de mpg mais familiar em letras grandes, mas o gesto vai no 
rumo certo. O intervalo de cinco anos entre a publicagao de “The MPG Illusion” e a 
implementagao de uma corregao parcial e provavelmente uma velocidade recorde para uma 
aplicagao significativa da ciencia psicologica as politicas publicas. 

Uma diretiva acerca da doagao de orgaos em caso de morte acidental consta da carteira de 
motorista do individuo em muitos paises. A formulagao dessa diretiva e outro caso em que um 
quadro e claramente superior ao outro. Poucas pessoas argumentariam que a decisao de doar 
ou nao os orgaos e algo de pouca importancia, mas ha uma forte evidencia de que a maioria 
das pessoas toma suas decisoes impensadamente. A evidencia vem de uma comparagao do 
indice de doagao de orgaos nos paises europeus-, que revela diferengas surpreendentes entre 
paises vizinhos e culturalmente semelhantes. Um artigo publicado em 2003 observou que o 
indice de doagao de orgaos ficou perto de 100% na Austria, mas foi de apenas 12% na 
Alemanha, ficou em 86% na Suecia, mas foi de apenas 4% na Dinamarca. 

Essas enormes diferengas sao um efeito de enquadramento, que e causado pelo formato da 
questao critica. Os paises com alto indice de doagao tem um formulario do tipo “optar pela 
exclusao”, em que os individuos que nao desejam doar devem hear no campo apropriado. A 
menos que executem essa agao simples, eles sao considerados doadores voluntaries. Os 


paises com baixo indice de doagao nao possuem formulario desse tipo: a pessoa deve dear 
num campo para se tornar um doador. Isso e tudo. A melhor forma isolada de prever se a 
pessoa ira ou nao ira doar seus orgaos e a indicagao da opgao default que sera adotada sem ter 
de ticar emum campo. 

Ao contrario de outros efeitos de enquadramento que foram localizados nas caracteristicas 
do Sistema 1, o efeito de doagao de orgaos e mais bem explicado pela preguiga do Sistema 2. 
As pessoas vao ticar no campo se ja decidiram o que querem fazer. Se estao despreparadas 
para a questao, elas precisam fazer o esforgo de pensar se querem ticar no campo. Imagino um 
formulario de doagao de orgaos em que seja requisitado das pessoas que resolvam um 
problema matematico no campo que corresponde a sua decisao. Um dos campos contem o 
problema 2 + 2 = ? O problema no outro campo e 13x37 = ?A taxa de doagoes certamente 
seria alterada. 

Quando o papel da formulagao e admitido, uma questao de politica publica se impoe: Que 
formulagao deve ser adotada? Nesse caso, a resposta e inequivoca. Se voce acredita que um 
grande suprimento de orgaos doados e bom para a sociedade, voce nao vai ficar neutro entre 
uma formulagao que resulta em quase 100% de doagoes e outra formulagao que leva a 4% de 
doagoes entre os motoristas. 

Como ja vimos repetidas vezes, uma escolha importante e controlada por uma 
caracteristica completamente irrelevante da situagao. Isso e constrangedor — nao e assim que 
gostariamos de tomar decisoes importantes. Alem do mais, nao e assim que vivenciamos as 
operagoes de nossa mente, mas a evidencia para essas ilusoes cognitivas e inegavel. 

Contemos isso como umponto contra a teoria de agente racional. Uma teoria que seja digna 
do nome assevera que certos eventos sao impossiveis — eles nao vao ocorrer se a teoria for 
verdadeira. Quando um evento “impossivel” e observado, a teoria e invalidada. Teorias 
podem sobreviver por um longo tempo depois de terem sido invalidadas por evidencias 
conclusivas e o modelo de agente racional certamente sobreviveu a evidencia que vimos, bem 
como a muitas outras evidencias. 

O caso da doagao de orgaos mostra que o debate sobre a racionalidade humana pode ter um 
amplo efeito no mundo real. Uma diferenga significativa entre os defensores do modelo de 
agente racional e os ceticos que o questionam e que seus defensores simplesmente tomam 
como um fato consumado que a formulagao de uma escolha nao pode determinar as 
preferences emproblemas significativos. Eles nemmesmo estao interessados eminvestigar o 
problema — e desse modo frequentemente terminamos com resultados inferiores. 

Os ceticos em relagao a racionalidade nao estao surpresos. Eles sao treinados para se 
mostrarem sensiveis ao poder dos fatores irrelevantes como determinantes na preferencia — 
minha esperanga e que os leitores deste livro tenham adquirido essa sensibilidade. 

FALANDO DE QUADROS E DE REALIDADE 


“Eles vao se sentir melhor com o que aconteceu se forern capazes de enquadrar o resultado em termos de quanto dinheiro 



ainda tern, e nao de quanto dinheiro perderam.” 


“Vamos reenquadrar o problema mudando o ponto de referenda. Imaginem que nao o temos; quanto achanamos que vale?” 
‘‘Debite a perda em sua conta mental de ‘receita geraf — voce vai se sentir melhor!” 

‘‘Pedem que voce tique no campo para retirar seu nome da mala-direta deles. A lista de mala-direta iria encolher se pedissem 
as pessoas para ticar no campo caso quisessem fazer parte dela!” 
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O termo utilidade costuma apresentar dois significados distintos em sua longa historia. Jeremy 
Bentham abriu sua Introdugao aos printipios da moral e da legislaqdo com a famosa 
senten^a: “A natureza pos a especie humana sob o dormnio de dois mestres soberanos, a dor e 
o prazer. Cabe a eles exclusivamente indicar o que devemos fazer, bem como determinar o 
que faremos.” Em uma nota constrangida, Bentham pedia desculpas por empregar a palavra 
utilidade para essas experiences, dizendo que fora incapaz de encontrar palavra melhor. Para 
distinguir a interpretagao que Bentham faz do termo, vou chama-lo de utilidade 
experimentada (experienced utility). 

Nos ultimos cem anos, os economistas tern utilizado a mesma palavra para querer dizer 
alguma outra coisa. Da forma como os economistas e teoricos da decisao empregam o termo, 
ele significa “desejabilidade”- (“ wantability ”) — e eu o chamei de utilidade de decisao 
{decision utility). Ateoria da utilidade experimentada, por exemplo, refere-se exclusivamente 
as regras da racionalidade que devem governar as utilidades de decisao; nao tern 
absolutamente nada a dizer sobre experiences hedonicas. Claro, os dois conceitos de 
utilidade vao coincidir se as pessoas querem o que vao usufruir, e usufruem o que escolhem 
para si — e essa pressuposigao de coincidence esta implicita na ideia geral de que os agentes 
economicos sao racionais. E de se esperar que os agentes racionais saibam quais sao seus 
gostos, tanto presentes como fiituros, e presume-se que tomem decisoes acertadas que irao 
maximizar esses interesses. 


UTILIDADE EXPERIMENTADA 

Meu fascinio com as possiveis discrepancias entre utilidade experimeneda e utilidade de 
decisao vem de longe. Quando Amos e eu ainda esevamos trabalhando na teoria da 
perspectiva, formulei umproblema, que era o seguinte: imagine umindividuo que recebe uma 
injegao dolorida todo dia. Nao existe adaptagao; a dor e a mesma dia apos dia. Sera que as 
pessoas vao atribuir o mesmo valor a redugao no numero de injegoes planejadas, tanto no 
caso de vinte para 18 quanto de seis para quatro? Ha alguma justificativa para fazer uma 
distingao? 

Nao coligi dados, pois o resultado era evidente. Pode verificar por si mesmo que voce 
pagaria mais para reduzir o numero de injegoes emumtergo (de seis para quatro) do que em 


umdecimo (de vinte para 18). Autilidade de decisao emevitar duas injegoes e mais elevada 
no primeiro caso do que no segundo, e todo mundo pagara mais pela primeira redugao do que 
pela segunda. Mas essa diferenga e absurda. Se a dor nao muda de um dia para outro, o que 
poderia justificar a designagao de diferentes utilidades para uma redugao da quantidade total 
de dor com duas injegoes, dependendo do numero de injegoes precedentes? Nos termos que 
usariamos hoje, meu problema introduziu a ideia de que utilidade experimentada poderia ser 
medida pelo numero de injegoes. Sugeria tambem que, pelo menos em alguns casos, a 
utilidade experimentada e o criterio pelo qual uma decisao deve ser avaliada. Um tomador de 
decisao que pague diferentes quantias para atingir o mesmo ganho de utilidade experimentada 
(ou ser poupado da mesma perda) esta cometendo um erro. \bce talvez ache essa observagao 
obvia, mas em teoria da decisao a unica base para julgar que uma decisao esta errada e a 
inconsistencia com outras preferences. Amos e eu discutimos o problema, mas nao o 
perseguimos. Muitos anos depois, voltei a ele. 

EXPERIENCIA E MEMORIA 

Como pode a utilidade experimentada ser medida? Como devemos responder a perguntas 
como “Quanta dor Helen sofreu durante o procedimento medico?” ou “Quanto divertimento 
ela obteve passando vinte minutos na praia?”. O economista britanico Francis Edgeworth 
especulava sobre esse tema no seculo XIX e propos a ideia de um “hedonimetro”, um 
instrumento imaginario analogo aos dispositivos utilizados nas estates meteorologicas, que 
mediria o nivel de prazer ou dor que um individuo experimenta a um dado momento-. 

A utilidade experimentada iria variar, muito ao modo como a temperatura diaria ou a 
pressao atmosferica variam, e os resultados seriam representados emumgrafico emlimgao do 
tempo. A resposta a questao de quanta dor ou prazer Helen experimentou durante seu 
procedimento medico ou suas ferias seria a “area sob a curva”. O tempo desempenha um 
papel critico na concepgao de Edgeworth. Se Helen permanece na praia por quarenta minutos 
em vez de vinte, e seu divertimento continua tao intenso quanto antes, entao a utilidade 
experimentada total desse episodio dobra, assimcomo dobrar o numero de injegoes torna uma 
serie de injegoes duas vezes pior. Essa era a teoria de Edgeworth, e hoje temos uma 
compreensao precisa das condigoes sob as quais sua teoria fiinciona-. 

Os graficos na figura 15 mostramos perfis das experiencias de dois pacientes passando por 
uma dolorosa colonoscopia, tirados de um estudo que Don Redelmeier e eu projetamos em 
conjunto. Redelmeier, um medico e pesquisador na Universidade de Toronto-, o realizou no 
inicio dos anos 1990. Esse procedimento hoje e rotineiramente administrado com anestesia, 
bem como com medicagao amnesica, mas tais substancias nao eram disseminadas quando 
nossos dados foram colhidos. Os pacientes eram lembrados de indicar a cada sessenta 
segundos o nivel de dor que experimentavam no momento. Os dados mostrados estao em uma 
escala onde zero e “dor nenhuma” e 10 e “dor intoleravel”. Como voce pode ver, a 
experiencia de cada paciente variou consideravelmente durante o procedimento, que durou 


oito minutos para o paciente A e 24 minutos para o paciente B (a ultima leitura de dor zero foi 
registrada apos o fimdo procedimento). Um total de 154 pacientes participoudo experimento; 
o procedimento mais curto durou quatro minutos, o mais longo, 69 minutos. 

Em seguida, considere uma questao facil: Presumindo que os dois pacientes usaram a 
escala de dor de maneira similar, qual paciente soffeu mais? Sem chance. Todo mundo 
concorda que o paciente B passou os piores bocados. O paciente B passou no minimo tanto 
tempo quanto o paciente A em qualquer nivel de dor, e a “area sob a curva” e claramente 
maior para B do que para A. O fator crucial, claro, e que o procedimento de B durou muito 
mais tempo. Chamarei as mensuragoes baseadas em relatos de dor momentanea de totais de 
hedonimetro. 


o 
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Figura 15 

Quando o procedimento terminou, pediu-se a todos os participantes que classificassem “a 
quantidade total de dor” que haviam experimentado durante o procedimento. O palavriado da 
expressao foi planejado para encoraja-los a pensar na integral da dor que haviam relatado, 
reproduzindo os totais do hedonimetro. Surpreendentemente, os pacientes nao fizeram nada do 
genero. A analise estatistica revelou duas descobertas, as quais ilustram um padrao que 
observamos emoutros experimentos: 

• Regra do pico-fim {peak-end rule): a classificagao retrospectiva global foi bem 
prevista pela media do nivel de dor relatado no pior momento da experiencia e em 
seu fim. 

• Negligencia com a duragao {duration neglect ): a duragao do procedimento nao 
exerceu o menor efeito nas avaliacoes de dor total. 


\foce pode agora aplicar essas regras aos perfis dos pacientes A e B. A pior classificagao (8 
na escala de 10 pontos) foi a mesma para ambos os pacientes, mas a ultima classificagao antes 
do fim do procedimento foi 7 para o paciente A e apenas 1 para o paciente B. A media pico- 
fim foi desse modo 7,5 para o paciente A e apenas 4,5 para o paciente B. Como esperado, o 
paciente A reteve uma lembranga muito pior do episodio do que o paciente B. Foi uma ma 
sorte do paciente A que o procedimento terminasse em um mau momento, deixando-o com uma 
lembranga desagradavel. 

O que temos agora e um excesso de opgoes: duas medidas de utilidade experimentada — o 



total do hedonlmetro e a avaliagao retrospectiva — que sao sistematicamente diferentes. Os 
totais do hedonlmetro sao calculados por um observador a partir do relato de um indivlduo da 
experiencia dos momentos. Chamamos esses julgamentos de ponderados-por-duragao 
(i duration-weighted ), pois o calculo da “area sob a curva” designa pesos iguais a todos os 
momentos: dois minutos de dor no nlvel 9 e duas vezes tao ruim quanto um minuto no mesmo 
nlvel de dor. Entretanto, as descobertas desse experimento e de outros mostram que as 
avaliagoes retrospectivas sao insenslveis a duragao e dao peso a dois momentos singulares, o 
pico e o fim, muito maior do que a outros. Entao qual deve ter importancia? O que o medico 
deve fazer? A escolha tern implicagoes para a pratica medica. Observamos que: 

• Se o objetivo e reduzir a lembranga de dor dos pacientes, baixar o pico de 
intensidade de dor poderia ser mais importante do que diminuir a duragao do 
procedimento. Pelo mesmo raciocinio, o alivio gradual pode ser preferivel ao alivio 
abrupto se os pacientes conservam uma melhor lembranga quando a dor no fim do 
procedimento e relativamente branda. 

• Se o objetivo e reduzir a quantidade de dor realmente experimentada, conduzir o 
procedimento com rapidez talvez seja apropriado mesmo que fazer isso aumente o 
pico de intensidade de dor e deixe os pacientes com uma pessima lembranga. 


Qual dos dois objetivos voce achou mais atraente? Nao conduzi um estudo apropriado, mas 
minha impressao e que uma grande maioria se mostrara a favor de reduzir a lembranga da dor. 
Acho util pensar nesse dilema como um conflito de interesses entre dois eus (que nao 
correspondem aos dois sistemas familiares). O eu experiencial (experiencing self) e o que 
responde a pergunta: “Esta doendo agora?” O eu recordativo (remembering self) e o que 
responde a pergunta: “Como foi isso, no todo?” As lembrangas sao tudo que temos para reter 
nossa experiencia de viver, e a unica perspectiva que podemos adotar quando pensamos em 
nossas vidas e portanto a do eu recordativo. 

Um comentario que escutei de um membro da plateia apos uma palestra ilustra a 
dificuldade de distinguir as lembrangas da experiencia. Ele contou do arrebatamento de 
escutar uma longa sinfonia em um disco que perto do fim estava arranhado, produzindo um 
som horrivel, e disse que o final ruim “estragou toda a experiencia”. Mas a experiencia nao 
foi arruinada de fato, apenas a lembranga dela. O eu experiencial passara por uma experiencia 
que era quase inteiramente boa, e o final ruim nao era capaz de desfaze-la, pois ela ja havia 
acontecido. Meu questionador atribuira a todo o episodio uma avaliagao de ffacasso, porque 
terminara muito mal, mas essa avaliagao efetivamente ignorava quarenta minutos de jubilo 
musical. Sera que a experiencia real nao conta para nada? 

Confundir a experiencia com a lembranga dela e uma ilusao cognitiva convincente — e e a 
substituigao que nos faz acreditar que uma experiencia passada pode ser arruinada. O eu 
experiencial nao tern uma voz. O eu recordativo as vezes esta errado, mas e ele que fica de 



olho no placar e governa o que aprendemos com a vida, e e ele quem toma as decisoes. O que 
aprendemos com o passado e maximizar as qualidades de nossas futuras lembran^as, nao 
necessariamente de nossa futura experiencia. Essa e a tirania do eurecordativo. 

QUE EU DEVE SER LEVADO EM CONSIDERACAO? 

Para demonstrar o poder da tomada de decisao do eu recordativo, meus colegas e eu 
projetamos um experimento, usando uma forma branda de tortura que vou chamar de situagao 
da mao gelada (seupavoroso nome tecnico e cold-pressor, ou teste vasoconstritor). E pedido 
a pessoa que mantenha a mao ate o pulso mergulhada na agua dolorosamente fria ate ser 
instruido a retira-la e receber uma toalha aquecida. Os participantes de nosso experimento 
usavam a mao livre para controlar setas em um teclado de modo a fornecer um registro 
continuo da dor que suportavam, uma comunica^ao direta de seu eu experiencial. Escolhemos 
uma temperatura que causava dor moderada, mas toleravel: os participantes voluntaries 
obviamente tinham liberdade para retirar a mao a qualquer momenta, mas nenhum escolheu 
fazer isso. 

Cada participate enfrentava dois episodios de mao gelada: 


O episodic* curto consistia em sessenta segundos de imersao em agua a 14°C, o que e sentido como dolorosamente frio, 
mas nao intoleravel. No fim dos sessenta segundos, o pesquisador instruia os participantes a retii'ar a mao da agua e 
lhes oferecia uma toalha aquecida. 

O episodio longo durava noventa segundos. Os primeiros sessenta segundos erarn identicos ao episodio curto. O 
pesquisador nao dizia coisa alguma ao final dos 60 segundos. Em vez disso ele abria uma valvula que permitia a agua 
ligeiramente mais quente fluir para dentro da bacia. Durante os trinta segundos adicionais, a temperatura da agua subia 
aproximadamente em um grau, o suficiente apenas para que a maioria dos participantes detectasse uma leve diminuigao 
na intensidade da dor. 


Os participantes eram informados de que seriam submetidos a tres testes de mao gelada, mas 
na verdade experimentavam apenas os episodios curto e longo, cada um com uma mao 
diferente. Os testes eram espagados em sete minutos. Sete minutos apos o segundo teste, os 
participantes podiam escolher o terceiro teste. Eram informados de que uma de suas 
experiences seria repetida de modo exato, e estavam livres para escolher- se repetiriam a 
experiencia com a mao esquerda ou com a mao direita. Claro que metade dos participantes fez 
o teste curto com a mao esquerda, metade com a direita; metade fez o teste curto primeiro, 
metade comegoupelo longo etc. Esse foi um experimento cuidadosamente controlado. 

O experimento foi projetado para criar um conflito entre os interesses do eu experiencial e 
do eu recordativo, e tambem entre a utilidade experimentada e a utilidade de decisao. Da 
perspectiva do eu experiencial, o teste longo era obviamente pior. Esperavamos que o eu 
recordativo tivesse outra opiniao. A regra do pico-fim preve uma lembranga pior do teste 
curto do que do teste longo, e a negligencia com a dura^ao preve que a diferenca entre noventa 


segundos e sessenta segundos de dor sera ignorada. Desse modo previmos que os 
participantes teriam uma le mb rang a mais favoravel (ou menos desfavoravel) do teste longo e 
escolheriam repeti-lo. E foi assim mesmo. Um total de 80% dos participantes que relataram 
que sua dor diminuiu durante a fase final do episodio mais longo optaram por repeti-lo, desse 
modo declarando-se dispostos a softer trinta segundos de dor desnecessaria no terceiro teste 
antecipado. 

Os participantes que preferiram o episodio longo nao eram masoquistas e nao escolheram 
deliberadamente se expor a pior experiencia; eles simplesmente cometeram um erro. Se 
tivessemos lhes perguntado, “\bce prefere uma imersao de noventa segundos ou apenas a 
primeira parte dela?”, certamente teriam escolhido a opgao curta. Nao usamos essas palavras, 
porem, e os participantes fizeram o que lhes ocorreu naturalmente: escolheram repetir o 
episodio do qual guardavam uma lembranca menos aversiva. Os voluntaries sabiam 
perfeitamente bem qual das duas exposigoes era mais longa — perguntamos a eles —, mas nao 
usaram esse conhecimento. A decisao deles foi governada por uma simples regra de escolha 
intuitiva: pegue a opgao que voce mais gosta, ou que menos desgosta. Regras da memoria 
determinaram ate que ponto nao gostavam das duas opcoes, o que por sua vez determinou a 
escolha deles. O experimento da mao gelada, como meu velho problema das injegoes, revelou 
uma discrepancia entre utilidade de decisao e utilidade experimentada. 

As preferences que observamos nesse experimento sao mais um exemplo do efeito menos- 
e-mais que encontramos em ocasioes anteriores. Uma delas foi o estudo de Christopher Hsee 
em que acrescentar pegas de louga a um servigo de 24 pegas diminuia o valor total porque 
algumas das pegas acrescentadas estavam quebradas. Outra foi Linda, a ativista considerada 
como mais provavelmente uma caixa de banco feminista do que uma caixa de banco. A 
semelhanga nao e acidental. O mesmo trago operante do Sistema 1 explica as tres situagoes: o 
Sistema 1 representa conjuntos por medias, normas e prototipos, nao por somas. Cada 
episodio de mao gelada e um conjunto de momentos, que o eu recordativo armazena como um 
momenta prototipico. Isso leva a um conflito. Para um observador objetivo avaliando o 
episodio com base nas informagoes do eu experiencial, o que conta e a “area sob a curva” que 
integra a dor no decorrer do tempo; ela tern a natureza de uma soma. A memoria que o eu 
recordativo guarda, por outro lado, e um momenta representative, fortemente influenciado 
pelo pico e pelo fim. 

Claro que a evolugao poderia ter projetado a memoria dos animais para armazenar 
integrais, como certamente faz em alguns casos. E importante para um esquilo “saber” a 
quantidade total de alimento armazenado, e uma representacao do tamanho medio das nozes 
nao seria um bom substitute. Porem, a integral de dor ou prazer ao longo do tempo pode ser 
biologicamente menos significativa. Sabemos, por exemplo, que ratos exibem negligencia com 
duracao tanto para o prazer como para a dor. Em um experimento, os ratos foram 
consistentemente expostos a uma sequencia em que o acionamento de uma luz sinaliza que um 
choque eletrico em breve sera desferido. Os ratos rapidamente aprenderam a temer a luz, e a 



intensidade de seu medo podia ser medida por diversas reagoes fisiologicas. A principal 
descoberta foi que a duragao do choque- teve pouco ou nenhum efeito sobre o medo — tudo 
que inporta e a intensidade dolorosa do estimulo. 

Outros estudos classicos mostraram que o estimulo eletrico de areas especificas no cerebro 
do rato (e de areas correspondentes no cerebro humano) produzem uma sensagao de prazer 
intenso, tao intenso em alguns casos que os ratos que podem estimular seu cerebro 
pressionando uma alavanca vao morrer de fome sem fazer uma pausa para se alimentar. O 
estimulo eletrico prazeroso pode ser propiciado em explosoes que variam em intensidade e 
duragao. Aqui mais uma vez apenas a intensidade inporta. Ate certo ponto, aumentar a 
duragao de uma explosao de estimulo nao parece aumentar a avidez do animal emobte-la. As 
regras que governamo eu recordativo dos humanos temumlongo historico evolucionario. 

BIOLOGIA VERSUS RACIONALIDADE 

A ideia mais util no problema das injegoes que ocupou meus pensamentos anos atras foi que a 
utilidade experimentada de uma serie de injegoes igualmente dolorosas pode ser medida, 
simplesmente contando as injegoes. Se todas as injegoes sao igualmente aversivas, entao 20 
delas sao duas vezes tao ruins quanto 10, e uma rcducao de 20 para 18 e uma reducao de 6 
para 4 sao igualmente valiosas. Se a utilidade de decisao nao corresponde a utilidade 
experimentada, entao alguma coisa esta errada com a decisao. A mesma logica fiincionou no 
experimento da mao gelada: um episodio de dor que dura noventa segundos e pior do que os 
primeiros sessenta segundos desse episodio. Se as pessoas voluntariamente optam por 
suportar o episodio mais longo, alguma coisa esta errada com a decisao delas. Em meu velho 
problema, a discrepancia entre a decisao e a experiencia originou-se da sensibilidade 
decrescente: a diferenga entre 18 e 20 e menos impressionante, e parece valer menos, do que a 
diferenga entre 6 e 4 injegoes. No experimento da mao gelada, o erro reflete dois principios 
da memoria: negligencia com a duragao e a regra do pico-fim Os mecanismos sao diferentes, 
mas o resultado e o mesmo: uma decisao que nao esta corretamente sintonizada com a 
experiencia. 

Decisoes que nao produzem a melhor experiencia possivel e prognosticos erroneos de 
fiituras sensagoes — ambas sao mas noticias para os adeptos da racionalidade da escolha. O 
estudo da mao gelada mostrou que nao podemos confiar totalmente que nossas preferences 
vao refletir nossos interesses, mesmo que estejam baseadas na experiencia pessoal, e mesmo 
que a lembranga dessa experiencia tenha sido impressa nos ultimos 15 minutos! Gostos e 
decisoes sao moldados pelas lembrangas, e as lembrangas podem estar erradas. A evidencia 
representa um profiindo desafio a ideia de que os humanos tern preferences consistentes e 
sabem como maximiza-las, um dos fundamentos do modelo de agente racional. Ha uma 
inconsistencia incorporada ao design de nossas mentes. Temos fortes preferences acerca da 
dura^ao de nossas experiences de dor e prazer. Queremos que a dor seja breve e que o prazer 
dure. Mas nossa memoria, uma fon^ao do Sistema 1, evoluiupara representar o momento mais 


intenso de um episodio de dor ou prazer (o pico) e as sensagoes quando o episodio estava em 
seu final. Uma memoria que negligencie a duracao nao tera utilidade para nossa preferencia 
por longos prazeres e sofrimentos curtos. 

FALANDO DOS DOIS EUS 

“Voce esta pensando em seu casamento fracassado inteiramente da perspectiva do eu recordativo. Um divorcio e como uma 
sinfonia com um som de arranhdes no fim — o fato de que terminou mal nao significa que foi todo ruim.” 

“Esse e um mau caso de negligencia com a duraqao. Voce esta dando a parte boa e a ruim de sua experiencia um peso igual, 
embora a parte boa tenha durado dez vezes mais do que a outra.” 
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A VIDA COMO UMA NARRATIVA 



Bern no inicio de meu trabalho sobre a mensuragao da experiencia, assisti a opera de Verdi, 
La Traviata. Conhecida por sua musica belissima, ela e tambem uma historia comovente do 
amor entre um jovem aristocrata e Violetta, uma cortesa. O pai do jovem aborda Violetta e a 
convence a abrir mao de seu amor, a fim de proteger a honra da familia e as perspectivas de 
casamento da irma do jovem Emum ato de autossacrificio supremo, Violetta finge rejeitar o 
homem que adora. Pouco depois ela e acometida de consumpgao (o termo usado para 
tuberculose no seculo XIX). No ultimo ato, Violetta esta morrendo, cercada por alguns 
amigos. Seu amado foi avisado e corre ate Paris para ve-la. Ao saber da noticia, ela e 
transformada pela esperanga e alegria, mas tambem esta se deteriorando rapidamente. 

Nao interessa quantas vezes voce ja assistiu a opera, voce e arrebatado pela tensao e medo 
do momento: o jovem enamorado chegara a tempo? Ha uma sensacao de que e imensamente 
importante que ele fique junto de sua amada antes que ela morra. Ele consegue, e claro, alguns 
maravilhosos duetos sao cantados e apos dezminutos de musica gloriosa Violetta morre. 

A caminho de casa, voltando da opera, fiquei pensando: Por que nos importamos tanto com 
esses ultimos dez minutos? Percebi rapidamente que eu nao dava a menor importancia ao 
restante da vida de Violetta. Se me fosse informado que ela morreu com 27 anos, e nao com 
28, como eu acreditava, a noticia de que havia perdido um ano de vida feliz nao teria me 
comovido em nada, mas a possibilidade de que perdesse os ultimos dez minutos importava um 
bocado. Alem do mais, a emo^ao que senti pelo reencontro dos enamorados nao teria mudado 
se eu viesse a saber que na verdade passaram uma semana juntos, e nao dez minutos. Se o 
jovem tivesse chegado tarde, porem, La Traviata teria sido uma historia completamente 
diferente. Uma historia e sobre eventos significativos e momentos memoraveis, nao sobre a 
passagem do tempo. A negligencia com a duragao e normal em uma narrativa, e o fim muitas 
vezes define seu carater. As mesmas caracteristicas essenciais aparecem nas regras das 
narrativas e nas lembrangas de colonoscopias, ferias e filmes. E assim que o eu recordativo 
funciona: ele compoe historias e as retem para ftitura referenda. 

Nao e apenas na opera que pensamos na vida como uma historia e desejamos que termine 
bem. Quando ouvimos falar na morte de uma mulher que se afastou da propria filha por muitos 
anos, queremos saber se as duas se reconciliaram quando a morte se aproximou. Nao estamos 
preocupados com os sentimentos da filha — e a narrativa da vida da mae que queremos 
incrementar. Importar-se com as pessoas muitas vezes assume a forma de uma preocupagao 
com a qualidade de suas historias, nao com seus sentimentos. De fato, podemos ficar 
profimdamente comovidos ate com eventos que mudam as historias de pessoas que ja 
morreram Sentimos pena de um homem que morreu acreditando que sua esposa ainda o 
amava, ao saber que ela teve um amante- por muitos anos e continuou com o marido apenas 
pelo dinheiro. Sentimos pena do marido mesmo ele tendo vivido uma vida feliz. Sentimos a 


humilhacao de um cientista que fez uma importante descoberta que se mostrou falsa depois que 
ele morreu, mesmo que nao tenha sofrido a humilhacao. O mais importante, e claro, todos nos 
importamos intensamente com a narrativa de nossa propria vida e queremos muito que seja 
uma boa historia, comumheroi decente. 

O psicologo Ed Diener e seus alunos se perguntaram se a negligencia com a dura^ao e a 
regra do pico-fim governariam avalia^oes de vidas inteiras. Eles usaramuma breve descrigao 
da vida de uma personagem ficticia chamada Jen, uma mulher que nunca se casou nem nunca 
teve filhos, e que morreu instantaneamente e sem dor num acidente de automovel. Numa versao 
da historia de Jen, ela foi extremamente feliz durante toda a sua vida (que durou trinta ou 
sessenta anos), apreciando seu trabalho, tirando ferias, passando tempo com os amigos e em 
seus hobbies. Outra versao acrescentou cinco anos extras a vida de Jen, que agora morria 
quando estava com 35 ou 65 anos. Os anos extras foram descritos como agradaveis, mas 
menos do que antes. Depois de ler uma biografia esquematica de Jen, cada participante 
respondia a duas perguntas: “Tomando a vida dela como umtodo, ate que ponto voce acha que 
a vida de Jen foi desejavel?” e “Que total de felicidade ou infelicidade voce diria que Jen 
experimentou em sua vida?”. 

Os resultados forneceram evidencia clara tanto da negligencia com a duragao como do 
efeito pico-fim. Em um experimento entressujeitos (diferentes participantes viram diferentes 
formatos), dobrar a duragao da vida de Jen nao teve o menor efeito na desejabilidade de sua 
vida, ou nos julgamentos sobre a felicidade total que Jen experimentou. Claramente, sua vida 
foi representada por uma fatia de tempo prototipica, nao como uma sequencia de fatias de 
tempo. Consequentemente, sua “felicidade total” foi a felicidade de umperiodo tipico em sua 
vida, nao a soma (ou integral) de felicidade pela duragao de sua vida. 

Como esperado segundo essa ideia, Diener e seus alunos tambem descobriram um efeito 
menos-e-mais, um indicativo forte de que uma media (prototipo) veio substituir uma soma. 
Acrescentar cinco anos “ligeiramente felizes” a uma vida muito feliz causou uma queda 
substancial nas avaliagoes da felicidade total dessa vida. 

Por insistencia minha, eles tambem colheram dados sobre o efeito dos cinco anos extras em 
um experimento intrassujeito; cada participante emitiu os dois julgamentos em imediata 
sucessao. A despeito de minha longa experiencia com erros de julgamento, eu nao acreditava 
que pessoas racionais podiam dizer que acrescentar cinco anos ligeiramente felizes a uma 
vida a tornariam substancialmente pior. Eu estava errado. A intuicao de que os decepcionantes 
cinco anos extras tornavam a vida toda pior foi esmagadora. 

O padrao de julgamentos pareceu tao absurdo que Diener e seus alunos inicialmente 
acharam que isso representava a tolice tipica dos j ovens que tornavam parte em seus 
experimentos. Entretanto, o padrao nao mudou quando os pais e amigos mais velhos dos 
alunos responderam as mesmas perguntas. Na avaliagao intuitiva de vidas inteiras, bem como 
de breves episodios-, picos e fins importam, mas duragao nao. 

O trabalho de parto e os beneficios de ferias sempre surgem como objegoes a ideia de 


negligencia com a duracao: todos nos partilhamos da intuicao de que e muito pior que urn 
trabalho de parto dure 24 horas do que seis horas e de que seis dias em um bom resort e 
melhor do que tres. A duragao parece importar nessas situagoes, mas isso apenas porque a 
qualidade do fim muda com a extensao do episodio. A mae esta mais esgotada e desamparada 
apos 24 horas do que apos seis horas, e o veranista esta mais revigorado e descansado apos 
seis dias do que apos tres. O que verdadeiramente importa quando aferimos intuitivamente tais 
episodios e a deterioragao progressiva ou o incremento da experiencia em progresso, e como 
a pessoa se sente no fim. 

FERIAS AMNESICAS 

Considere uma opgao de ferias. \bce prefere passar uma semana relaxante na praia familiar 
aonde foi no ultimo verao? Ou espera enriquecer seu estoque de lembrangas? Industrias 
distintas se desenvolveram para atender as duas alternativas: resorts oferecem relaxamento 
revigorante; turismo tern a ver com ajudar as pessoas a construir historias e juntar lembrangas. 
O frenesi fotografico de muitos turistas sugere que armazenar lembrangas e com frequencia um 
importante objetivo, que molda tanto os planejamentos para as ferias como a experiencia de 
goza-las. O fotografo nao ve a cena como ummomento a ser saboreado, mas como uma futura 
lembranga a ser projetada. Fotos podem ser uteis para o eu recordativo — embora raramente 
as olhemos por um longo tempo, ou com a frequencia que imaginavamos, ou nem sequer as 
olhemos —, mas bater fotos nao necessariamente e o melhor modo de o eu experiencial do 
turista apreciar uma vista. 

Em muitos casos avaliamos as ferias turisticas pela historia e as lembrangas que esperamos 
armazenar. A palavra inesquedvel e com frequencia usada para descrever os principais 
momentos das ferias, revelando explicitamente o objetivo da experiencia. Emoutras situagoes 
— o amor nos vem a mente — a declaragao de que o atual momento nunca sera esquecido, 
embora nem sempre seja bem assim, muda o carater do momento. Uma experiencia 
sabidamente inesquedvel ganha um peso e uma significagao que de outro modo ela nao teria. 

Ed Diener e sua equipe forneceram evidencia de que e o eu recordativo que escolhe as 
ferias. Eles pediram a estudantes para escrever diarios e registrar uma avaliagao diaria de 
suas experiences durante as ferias. Os estudantes forneceram tambem uma classificagao 
global das ferias quando elas terminaram. Finalmente, indicaram se pretendiam ou nao repetir 
as ferias que haviam acabado de ter. A analise estatistica determinou que as intengoes para as 
ferias futuras foram inteiramente determinadas pela avaliagao final — mesmo quando essa 
pontuagao nao representou precisamente a qualidade da experiencia que haviam descrito nos 
diarios. Como no experimento da mao gelada, certo ou errado, as pessoas escolhem por 
lembranga quando decidem se querem ou nao repetir uma experiencia. 

Um experimento mental sobre suas proximas ferias vai lhe permitir observar sua atitude em 
relagao a seu eu experiencial: 



No fim das ferias, todas as fotos e videos serao destruidos. Alem disso, voce vai tomar uma pogao que apagara todas 
as suas lembrangas da viagem. 

Como essa perspectiva afetaria seu projeto de ferias? Quanto voce estaria disposto a pagar por elas, comparado a 
ferias normalmente inesqueciveis? 


Embora eu nao tenha estudado formalmente as reagoes a essa situagao, minha impressao ao 
discuti-la com as pessoas e de que a eliminagao das lembrangas reduz enormemente o valor da 
experiencia. Em alguns casos, as pessoas tratam a si mesmas como tratariam outro amnesico, 
escolhendo maximizar o prazer total mediante a volta a um lugar onde foram felizes no 
passado. Porem, algumas pessoas dizem que nao se dariam absolutamente ao trabalho de ir, 
revelando que se importam apenas com o eu recordativo, e importam-se menos com seu eu 
experiencial amnesico do que com um estranho amnesico. Muitos observam que nao 
mandariam nem a si mesmos, nem outro amnesico para escalar montanhas ou fazer trilhas na 
floresta — porque essas experiences sao sobretudo dolorosas em tempo real e adquirem 
valor com a expectativa de que tanto a dor como a alegria de atingir o objetivo serao 
inesqueciveis. 

Para outro experimento mental, imagine que voce esta diante de uma cirurgia dolorosa 
durante a qual vai permanecer consciente. Eles lhe explicam que voce vai gritar de dor e 
implorar que o cirurgiao pare. Contudo, prometem a voce um medicamento indutor de amnesia 
que varrera completamente qualquer lembranca do episodio. Como voce se sente diante dessa 
perspectiva? Aqui, mais uma vez, minha observagao informal e de que a maioria das pessoas 
se revela notavelmente indiferente aos sofrimentos do seu eu experiencial. Alguns dizem que 
nao dao a menor importancia. Outros partilham de meu sentimento, que e de que sinto pena de 
meu eu soffendo, mas nao mais do que sentiria de um estranho em sofrimento. Por mais 
estranho que parega, eu sou meu eu recordativo, e o eu experiencial, que vive de fato minha 
vida, e como um estranho para mim. 

FALANDO DA VIDA COMO UMA NARRATIVA 

“Ele esta tentando desesperadamente proteger a historia de toda uma vida de integridade, que corre risco com o mais recente 
episodio.” 

“Ate que ponto ele esta disposto a ter uma relagao sexual casual e sinal de uma completa negligencia com a duragao.” 

“Voce parece devotar suas ferias inteiras a construgao de lembrangas. Sera que nao e rnelhor por a camera de lado e 
aproveitar o momento, mesmo que nao seja tao inesquecivel assirn?” 

“Ela e paciente de A lzh eimer. Ela nao mantern mais uma narrativa de sua vida, mas seu eu experiencial continua sensivel a 


beleza e a bondade.” 
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BEM-ESTAR EXPERIMENTADO 



Quando me interessei pelo estudo do bem-estar, ha cerca de 15 anos, descobri rapidamente 
que quase tudo que eu sabia sobre o assunto vinha das respostas de milhoes de pessoas a 
variagoes mini mas de uma questao de estudo, que era de forma geral aceita como uma medida 
de felicidade. A pergunta e claramente enderegada ao seu eu recordativo, que e convidado a 
pensar sobre sua vida: 


Tudo considerado, ate que ponto voce esta satisfeito com sua vida como um todo hoje em dia-? 

Tendo chegado ao tema do bem-estar a partir do estudo das lembrangas equivocadas de 
colonoscopias e maos dolorosamente geladas, fiquei naturalmente desconfiado da satisfagao 
global com a vida como uma medida valida de bem-estar. Como o eu recordativo nao se 
mostrara uma boa testemunha em meus experimentos, concentrei-me no bem-estar do eu 
experiencial. Propus que fazia sentido dizer que “Helen foi feliz no mes de margo” se 


passou a maior parte do tempo empenhada em atividades que teria preferido continuar em vez de parar, pouco tempo 
em situagoes das quais queria escapar e — muito importante, pois a vida e curta — nao tempo demais em um estado 
neutro em que nao se importaria se fosse de um jeito ou de outro. 

Ha muitas experiences diferentes que prefeririamos continuar em lugar de parar, incluindo 
os prazeres tanto mentais como fisicos. Um dos exemplos que eu tinha em mente para uma 
situagao que Helen desejaria continuar e a total absorgao em uma tarefa, o que Mihaly 
Csikszentmihalyi chama de fluxo — um estado que alguns artistas vivenciam em seus 
momentos criativos e que muitas outras pessoas atingem quando fascinadas por um filme, um 
livro ou palavras cruzadas: interrupcoes nao sao bem-vindas em nenhuma dessas situates. 
Tambem tive lembrangas de uma infancia tenra e feliz em que eu sempre chorava quando 
minha mae vinha me separar de meus brinquedos para me levar para o parque, e chorava outra 
vez quando ela me tirava do balanco e do escorregador. A resistencia a interrupcao era um 
sinal de que eu estava me divertindo, tanto com meus brinquedos como no parquinho. 

Propus medir a felicidade objetiva de Helen precisamente como avaliamos a experiencia 
dos dois pacientes de colonoscopia, estimando um perfil do bem-estar que ela vivenciou em 
sucessivos momentos de sua vida. Nisso eu estava seguindo o metodo do hedonimetro de 
Edgeworth de um seculo atras. Em meu entusiasmo inicial por essa abordagem, fiquei 
inclinado a descartar o eu recordativo de Helen como uma testemunha propensa ao erro para o 
verdadeiro bem-estar de seu eu experiencial. Suspeitei que essa posigao fosse extrema 
demais, o que se revelou ser mesmo, mas foi um bom comedo. 


BEM-ESTAR EXPERIMENTADO 


Montei um dream team 2 que incluia tres outros psicologos de diferentes especialidades e um 
economista, e arregacamos as mangas para desenvolver uma mensuracao do bem-estar do eu 
experiencial. Um registro continuo de experiencia infelizmente era impossivel — uma pessoa 
nao pode viver normalmente se fica relatando constantemente suas experiences. A alternativa 
mais proxima era amostragem da experiencia, um metodo que Csikszentmihalyi tinha 
inventado. A tecnologia avancou desde seus primeiros usos. A amostragem da experiencia e 
hoje implementada programando o celular de uma pessoa para bipar ou vibrar a intervalos 
aleatorios durante o dia. O aparelho apresenta entao um breve menu de questoes sobre o que o 
voluntario esta fazendo e com quern estava quando foi interrompido. Os participantes sao 
apresentados tambem a escalas de classificagao para relatar a intensidade de varios 
sentimentos- felicidade, tensao, raiva, preocupacao, envolvimento, dor fisica e outros. 

Amostragem de experiencia e dispendiosa e onerosa (embora seja menos incomoda do que 
a maioria das pessoas espera inicialmente; responder as perguntas leva muito pouco tempo). 
Uma alternativa mais pratica era necessaria, entao desenvolvemos um metodo que chamamos 
de Metodo da Reconstrucao do Dia (Day Reconstruction Method, DRM, na sigla em ingles). 
Esperavamos que isso aproximasse os resultados da amostragem de experiencia e fornecesse 
informagao adicional sobre o modo como as pessoas passam seu tempo-. As participantes 
(todas mulheres, nos primeiros estudos) eram convidadas para uma sessao de duas horas. 
Primeiro pediamos a elas para repassar o dia anterior em detalhes, separando-o em episodios 
como cenas em um filme. Posteriormente, elas respondiam a perguntas sobre cada episodio, 
baseadas no metodo da amostragem da experiencia. Elas selecionavam atividades em que 
estavam envolvidas a partir de uma lista e indicavam em qual delas prestaram mais atengao. 
Tambem listavam os individuos com quern haviam estado, e classificavam a intensidade de 
diversos sentimentos em escalas de 0-6 separadas (0 = ausencia de sentimento; 6 = sentimento 
mais intenso). Nosso metodo valia-se da evidencia de que pessoas capazes de recuperar da 
memoria em detalhes uma situacao passada tambem sao capazes de reviver os sentimentos que 
a acompanharam, ate mesmo vivenciando seus antigos sinais fisiologicos de emocao-. 

Presumimos que nossas participantes recordariam de forma razoavelmente precisa a 
sensagao de um momento prototipico do episodio. Diversas comparacoes com amostragem da 
experiencia confirmaram a validade do DRM. Como as participantes relatavam tambem as 
ocasioes em que os episodios comecavam e terminavam, fomos capazes de calcular uma 
medida ponderada-por-duragao do que sentiam durante todo o dia acordadas. Episodios mais 
longos contavam mais do que episodios curtos em nossa medigao sumaria do afeto diario. 
Nossos questionarios incluiam tambem medi^oes de satisfacao com a vida, que interpretamos 
como a satisfacao do eu recordativo. Utilizamos o DRM para estudar os fatores determinantes 
tanto do bem-estar emocional como da satisfacao de vida entre muitos milhares de mulheres 
nos Estados Unidos, Franca e Dinamarca. 

A experiencia de um momento ou de um episodio nao e facilmente representada por um 
unico valor de felicidade. Ha muitas variantes de sentimentos positivos, incluindo amor, 


alegria, envolvimento, esperanca, diversao e muitas outras. Emocoes negativas tambem vein 
em muitas variedades, incluindo raiva, vergonha, depressao e solidao. Embora as emogoes 
positivas e negativas existam ao mesmo tempo, e possivel classificar a maioria dos momentos 
da vida como positivos ou negativos, no fim das contas. Podiamos identificar episodios 
desagradaveis comparando as classificagoes de adjetivos positivos e negativos. Chamavamos 
um episodio de desagradavel se um sentimento negativo recebia uma classificagao mais 
elevada do que todos os sentimentos positivos. Descobrimos que as mulheres norte- 
americanas passam em torno de 19% do tempo em um estado de desagrado, proporgao um 
pouco mais elevada do que as francesas (16%) ou dinamarquesas (14%). 

Chamamos a porcentagem de tempo que um individuo passa em um estado de desagrado de 
indice IA 27 Por exemplo, um individuo que passa de quatro a 16 horas de seu tempo desperto 
em um estado de desagrado apresentaria um indice U de 25%. A vantagem do indice U e que 
ele esta baseado nao numa escala de classificagao, mas emuma medigao objetiva de tempo. 
Se o indice U para uma populagao cai de 20% para 18%, voce pode inferir que o tempo total 
que a populagao gasta em desconforto emocional ou sofrimento diminuiu um decimo. 

Uma observagao surpreendente foi a extensao da desigualdade na distribuigao de dor 
emocional-. Cerca de metade das nossas participantes relataram ter passado um dia inteiro 
sem experimentar um episodio desagradavel. Por outro lado, uma minoria significativa da 
populacao vivenciou consideravel afligao emocional durante grande parte do dia. Ao que 
parece, uma pequena fragao da populagao area com a maior parte do sofrimento — seja 
devido a alguma enfermidade fisica ou mental, um temperamento infeliz ou aos azares e 
tragedias pessoais em sua vida. 

Um indice U tambem pode ser calculado por atividades. Por exemplo, podemos medir a 
proporgao de tempo que as pessoas passam em um estado emocional negativo quando utilizam 
o transporte publico, trabalham ou interagem com seus pais, esposos ou filhos. Para mil norte- 
americanas numa cidade do Meio-Oeste, o indice U foi de 29% para pegar o trem de manha, 
27% para o trabalho, 24% para cuidar dos filhos, 18% para o servigo domestico, 12% para a 
socializagao, 12% para assistir a televisao e 5% para sexo. O indice U era em cerca de 6% 
mais elevado nos dias uteis do que nos fins de semana, em grande parte porque nos fins de 
semana as pessoas passam menos tempo em atividades de que nao gostam e nao sofrem a 
tensao e o estresse associados com o trabalho. A maior surpresa foi a experiencia emocional 
do tempo gasto com os filhos, que para as mulheres norte-americanas era ligeiramente menos 
agradavel do que fazer o servigo domestico. Aqui encontramos umdos poucos contrastes entre 
mulheres francesas e norte-americanas: as francesas passam menos tempo com os filhos, mas 
aproveitam mais, talvez porque tenham mais acesso a servigos de cuidados infantis e passem 
menos tempo durante o dia levando as criangas de carro de uma atividade para outra. 

O humor de um individuo a um dado momento depende de seu temperamento e felicidade 
total, mas o bem-estar emocional tambem flutua consideravelmente ao longo do dia e da 
semana. O humor do momento depende primordialmente da situagao presente. O humor no 


trabalho, por exemplo, e muito pouco afetado pelos fatores que influenciam a satisfacao geral 
com o emprego, incluindo beneficios e status. O mais importante sao os fatores 
circunstanciais, como uma oportunidade de se socializar com os colegas, exposigao a ruido 
alto, pressao de tempo (uma significativa fonte de afeto negativo) e a presenca imediata de um 
chefe (emnosso primeiro estudo, a unica coisa pior do que ficar sozinho). A atengao e crucial. 
Nosso estado emocional e amplamente determinado por aquilo em que prestamos aten^ao no 
momenta, e normalmente estamos concentrados em nossa presente atividade e no ambiente 
imediata. Ha excegoes, onde a qualidade da experiencia subjetiva e dominada mais pelos 
pensamentos recorrentes do que pelos eventos do momenta. Quando estamos felizes por estar 
apaixonados, podemos sentir alegria ate parados no transito, e se soffemos algum pesar, 
podemos continuar deprimidos ate assistindo a um filme de comedia. Em circunstancias 
normais, porem, extraimos prazer e dor do que esta acontecendo no momenta, se prestarmos 
aten^ao. Para extrair prazer da comida, por exemplo, voce deve prestar atengao no que esta 
fazendo. Descobrimos que as mulheres francesas e norte-americanas gastam mais ou menos a 
mesma quantidade de tempo comendo, mas para as francesas comer tern uma probabilidade 
duas vezes maior de ser algo focado do que para as americanas. As americanas eram muito 
mais propensas a combinar a refeigao com outras atividades, e seu prazer em comer ficava 
diluido de modo correspondente. 

Essas observances trazem implicates tanto para os individuos como para a sociedade. O 
uso do tempo e uma das areas da vida sobre a qual as pessoas tern algum controle. Poucos 
individuos sao capazes de deliberadamente adquirir uma disposigao mais animada, mas alguns 
talvez consigam organizar suas vidas de modo a passar uma parte menor de seu dia indo e 
voltando do trabalho, e mais tempo fazendo coisas que apreciam com pessoas de que gostam. 
Os sentimentos associados com diferentes atividades sugerem que outro modo de melhorar a 
experiencia e substituir o tempo de lazer passivo, como assistir a teve, para formas mais 
ativas de lazer, incluindo socializanao e exercicio. Da perspectiva social, melhoria do 
transporte publico para a forga de trabalho, disponibilidade de creches para as mulheres que 
trabalham fora e melhoria das oportunidades de socializanao para a terceira idade podem ser 
maneiras relativamente eficientes de reduzir o indice U da sociedade — ate mesmo uma 
redu^ao de um por cento seria uma conquista significativa, somando milhoes de horas de 
prevennao de sofrimento. Estudos nacionais combinados de uso do tempo e bem-estar 
experimentado podem determinar as politicas sociais de multiplas maneiras. O economista de 
nossa equipe, Alan Krueger, tomou a frente em um esforco de introduzir elementos desse 
metodo as estatisticas nacionais. 


Medinoes de bem-estar experimentado hoje sao rotineiramente usadas em estudos nacionais 
de larga escala nos Estados Unidos, Canada e Europa, e o Gallup World Poll-estendeu essas 
medi^oes a milhoes de voluntaries nos Estados Unidos e emmais de 150 paises. As pesquisas 


do Gallup obtiveram informacoes sobre as emogoes vivenciadas durante o dia anterior, 
embora em menos detalhes do que o DRM. As amostras gigantes permitem analises 
extremamente refmadas, o que tern confirmado a importancia dos fatores circunstanciais, 
saude fisica e contato social para o bem-estar experimentado. Nao e de surpreender que uma 
dor de cabe^a torne a pessoa infeliz e que o segundo melhor prognosticador dos sentimentos 
de um dia seja se uma pessoa teve ou nao contatos com amigos ou parentes. E apenas um leve 
exagero dizer que felicidade e a experiencia de passar o tempo com as pessoas que voce ama 
e que amamvoce. 

Os dados do Gallup permitem uma comparagao de dois aspectos de bem-estar: 

• o bem-estar que as pessoas sentem quando vivem suas vidas 

• o julgamento que fazem quando avaliam a propria vida 

A avaliagao de vida do Gallup e medida por uma questao conhecida como Cantril Self- 
Anchoring Striving Scale (Escala de Esforgo de Autoancoragem Cantril): 


Imagine uma escada com degraus numerados de 0 na base a 10 no topo. O topo da escada representa a melhor vida 
possivelpara voce e a base da escada representa a pior vida possivelpara voce. Em que degrau da escada voce diria 
que se sente presente neste momento? 

Alguns aspectos da vida tern mais efeito na avaliagao da vida de uma pessoa do que na 
experiencia de viver. A conquista educacional e um exemplo. Maior grau de instrugao esta 
associado com avaliagao mais elevada da vida, mas nao com um maior bem-estar 
experimentado. Na verdade, pelo menos nos Estados Unidos, pessoas com maior instrugao 
tendem a relatar maior estresse. Por outro lado, saude raim tern um efeito adverso muito mais 
forte no bem-estar experimentado do que na avaliacao da vida. Viver com os filhos tambem 
impoe um custo significativo na moeda corrente dos sentimentos diarios — relatos de estresse 
e raiva sao comuns entre pais, mas os efeitos adversos sobre a avaliacao da vida sao menores. 
A participate religiosa tambem tern impacto favoravel relativamente maior no afeto positivo 
e na redugao de estresse do que na avaliagao da vida. Surpreendentemente, porem, a religiao 
nao fornece qualquer reducao nos sentimentos de depressao ou preocupacao. 

Uma analise de mais de 450 mil respostas para o Gallup-Healthways Well-Being Index-, 
um levantamento diario de mil norte-americanos, fornece uma resposta surpreendentemente 
precisa para a pergunta feita com maior ffequencia na pesquisa de bem-estar: Dinheiro 
compra felicidade? A conclusao e que ser pobre torna a pessoa infeliz, e que ser rico pode 
intensificar a satisfacao da vida de alguem, mas (na media) nao melhora o bem-estar 
experimentado. 

A pobreza extrema intensifica os efeitos vivenciados com outros infortunios da vida. Em 
particular, a doenga e bem pior para os muito pobres— do que para os que vivem com mais 
conforto. Uma dor de cabega aumenta a proporgao dos que relatam tristeza e preocupacao de 


19% a 38% para os indivlduos nos dois tergos superiores da distribuigao de renda. Os 
numeros correspondentes para a decima parte mais pobre sao 38% e 70% — um nivel de 
linha de base mais elevado e um crescimento muito maior. Diferengas significativas entre os 
muito pobres e os outros tambem sao encontradas para os efeitos de divorcio e solidao. Alem 
do mais, os efeitos beneficos do fim de semana no bem-estar experimentado sao 
significativamente menores para os muito pobres do que para a maioria dos demais. 

O nivel de saciedade alem do qual o bem-estar experimentado para de crescer era uma 
renda familiar de cerca de 75 mil dolares anuais em areas de custo elevado— (podia ser 
menos em areas onde o custo de vida e menor). O crescimento medio de bem-estar 
experimentado associado com rendas alem desse nivel era precisamente zero. Isso e 
surpreendente porque uma renda mais elevada indubitavelmente permite a aquisigao de muitos 
prazeres, incluindo ferias em lugares interessantes e ingressos para operas, bem como um 
ambiente de vida melhorado. Por que esses prazeres agregados nao aparecem nos relatorios 
de experiencia emocional? Uma interpretagao plausivel e de que maior renda esta associada 
com uma capacidade reduzida de usufruir os pequenos prazeres da vida. Ha sugestiva 
evidencia a favor dessa ideia: em estudantes estimulados pela ideia de riqueza, o prazer que 
seus rostos expressamao comer uma barra de chocolate e reduzido!— 

Ha um claro contraste entre os efeitos da renda no bem-estar experimentado e na satisfagao 
de vida. Renda mais elevada traz consigo satisfagao mais elevada, muito alem do ponto em 
que deixa de ter qualquer efeito positivo na experiencia. A conclusao geral e tao clara para o 
bem-estar quanto foi para colonoscopias: a avaliagao que as pessoas fazem de suas vidas e a 
experiencia real podemestar relacionadas, mas tambem sao diferentes. Satisfagao de vida nao 
e uma medigao imperfeita de seu bem-estar experimentado, como eu pensava alguns anos 
atras. E algo completamente diferente. 

FALANDO DE BEM-ESTAR EXPERIMENTADO 

“A meta das politicas publicas deve ser a re due; a o do sofrimento humano. Objetivamos um indice U mais baixo na sociedade. 
Lidar com a depressao e a pobreza extrema deve ser uma prioridade.” 

“O modo mais facil de aumentar a felicidade e controlar seu uso do tempo. Voce consegue achar mais tempo para fazer as 
coisas de que gosta?” 

“Quando voce ultrapassa o nivel de rendimento da saciedade, pode adquirir mais experiences prazerosas, mas vaiperder parte 
de sua capacidade de usufruir as menos caras.” 


27 

— U-index, no original, de unpleasant state. (N. do T.) 
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PENS ANDO SOBRE A VIDA 



A figura 16 e tirada de uma analise de Andrew Clark, Ed Diener e Yannis Georgellis, do 
Painel Socioeconomico Alemao-, em que se perguntou a um mesmo grupo de pessoas todos os 
anos sobre seu grau de satisfagao com a propria vida. Os participantes relataram tambem 
grandes mudangas que haviam ocorrido em sua condigao de vida durante o ano precedente. O 
grafico mostra o nivel de satisfagao relatado pelas pessoas proximo a epoca em que se 
casaram. 


CASAMENTO 



ANOS 


Figura 16 

O grafico inevitavelmente provoca risadas nervosas nas plateias, e o nervosismo e facil de 
compreender: afinal, pessoas que decidem se casar o fazem ou porque esperam que isso as 
torne mais felizes ou porque esperam que a criagao de um lago permanente ira manter o 
presente estado de felicidade. Para usar um termo util introduzido por Daniel Gilbert e 
Timothy Wilson, a decisao de se casar reflete, para muitas pessoas, um erro brutal de previsao 
afetiva 2 (affective forecasting ). No dia do casamento, a noiva e o noivo sabem que a taxa de 
divorcio e elevada e que a incidencia de decepgao com o conjuge e ainda mais elevada, mas 
nao acreditamque essas estatisticas se apliquema eles. 

A novidade chocante da figura 16 e o declinio abrupto da satisfagao com a vida. O grafico 
e comumente interpretado como investigando um processo de adaptagao, em que as primeiras 
alegrias do casamento rapidamente desaparecem a medida que a experiencia se torna 
rotineira. Porem, outra abordageme possivel, a qual foca nas heuristicas de julgamento. Aqui 
perguntamos o que acontece na cabega das pessoas quando lhes pedimos para avaliar sua 
vida. As perguntas “Ate que ponto voce esta satisfeito com sua vida como um todo?” e “Ate 
que ponto voce esta feliz hoje em dia?” nao sao tao simples quanto “Qual e o seu numero de 
telefone?”. De que maneira os participantes do estudo conseguem responder a questoes assim 
empoucos segundos, como todos fazem? Ajudara se voce pensar nisso como outro julgamento. 







Como e tambem o caso para outras questoes, algumas pessoas talvez ja tenhamuma resposta 
pronta, que formularam em outra ocasiao em que avaliaram sua vida. Outros, provavelmente a 
maioria, nao encontra rapidamente uma resposta para a pergunta exata que lhes foi feita, e 
automaticamente tornam sua tarefa mais facil com a substituigao, dando a resposta para outra 
pergunta. O Sistema 1 esta em operagao. Quando olhamos para a figura 16 sob essa luz, ela 
assume um significado diferente. 

As respostas para muitas questoes simples podem ser colocadas no lugar de uma avaliagao 
global da vida. Lembre-se do levantamento em que estudantes a quern fora perguntado quantos 
encontros haviam tido no mes anterior relataram sobre sua “felicidade ultimamente” como se 
sair com alguem fosse o unico fato significativo em suas vidas-. Em outro conhecido 
experimento nessa mesma linha, Norbert Schwarz e seus colegas convidaram os voluntaries 
ao laboratorio para preencher um questionario sobre seu grau de satisfa^ao com a vida-. Antes 
que iniciassem a tarefa, porem, ele lhes pedia para fotocopiar uma folha de papel para ele. 
Metade dos participantes encontrava uma moeda de dez centavos sobre a maquina, plantada 
ali pelo pesquisador. O pequeno episodio de sorte ocasionava uma melhoria notavel no grau 
de satisfagao com a vida como um todo informado pelos participantes! Uma heuristica do 
humor e um modo de responder a perguntas sobre satisfagao com a vida. 

O estudo dos encontros e o experimento da moeda-sobre-a-maquina demonstrou, como se 
pretendia, que as respostas a questoes de bem-estar global devem ser recebidas com um pe 
atras. Mas e claro que seu presente humor nao e a unica coisa que vem a sua mente quando lhe 
pedem para avaliar sua vida. \bce provavelmente ira recordar eventos significativos em seu 
passado recente ou num fiituro proximo; preocupagoes recorrentes, como a saude do conjuge 
ou as mas companhias com que sua filha adolescente anda; realizagoes importantes e fracassos 
dolorosos. Algumas ideias que sao relevantes a pergunta irao lhe ocorrer; muitas outras, nao. 
Mesmo quando nao influenciado por acidentes completamente irrelevantes, como a moeda na 
maquina, o placar que voce rapidamente atribui a sua vida e determinado por uma pequena 
amostra de ideias altamente disponiveis, nao por uma cuidadosa ponderagao dos dominios de 
sua vida. 

Pessoas que se casaram recentemente, ou que estao esperando se casar num fiituro proximo, 
provavelmente se lembrarao do fato quando lhes for feita uma pergunta geral sobre sua vida. 
Como o casamento e quase sempre voluntario nos Estados Unidos, quase todo mundo que e 
lembrado de seu casamento recente ou iminente ficara feliz com a ideia. Atengao e a chave do 
enigma. A figura 16 pode ser lida como um grafico da probabilidade de que as pessoas 
pensarao em seu casamento recente ou proximo quando lhes for perguntado sobre sua vida. A 
proeminencia desse pensamento esta fadada a diminuir com a passagem do tempo, conforme 
seu carater de novidade minguar. 

A figura mostra um nivel anormalmente alto de satisfagao com a vida que dura dois ou tres 
anos em torno da ocorrencia do casamento. Entretanto, se esse aparente pico reflete o 
transcorrer de tempo de uma heuristica para responder a questao, ha pouco que podemos 


aprender com ele, seja sobre felicidade, seja sobre o processo de adaptagao ao casamento. 
Nao podemos inferir a partir disso que uma mare de felicidade aumentada dura por varios 
anos e gradualmente recua. Mesmo pessoas que ficam felizes de recordar seu casamento 
quando lhes fazemos uma pergunta sobre sua vida nao necessariamente ficam felizes o resto do 
tempo. A menos que tenham pensamentos felizes sobre seu casamento durante grande parte do 
dia, isso nao vai influenciar diretamente sua felicidade. Ate mesmo recem-casados que sao 
sortudos o bastante para gozar de um estado de feliz preocupacao com seu amor mutuo 
acabarao por voltar a terra, e seu bem-estar experimentado mais uma vez ira depender, como e 
o caso com o resto de nos, do ambiente e das atividades do presente momenta. 

Nos estudos do DRM, nao ha diferenca global no bem-estar experimentado entre as 
mulheres que conviveram com um parceiro e as que nao conviveram Os detalhes de como os 
dois grupos usavam seu tempo explicou a constatacao. Mulheres que tern um parceiro passam 
menos tempo sozinhas, mas tambem muito menos tempo com amigos. Elas passam mais tempo 
fazendo amor, o que e otimo, mas tambem mais tempo executando servico domestico, 
preparando comida e cuidando dos filhos, todas atividades relativamente impopulares. E e 
claro que a grande quantidade de tempo que mulheres casadas passam com seus maridos e 
muito mais agradavel para algumas do que para outras. O bem-estar experimentado na media 
nao e influenciado pelo casamento, nao porque o casamento nao faz diferenca para a 
felicidade, mas porque ele muda determinados aspectos da vida para melhor, e outros para 
pior. 


Um dos motivos para as baixas correlates entre as circunstancias dos individuos e sua 
satisfagao com a vida e que tanto a felicidade vivenciada como a satisfagao com a vida sao 
amplamente determinadas pela genetica do temperamento. A disposigao para o bem-estar e 
uma caracteristica tao hereditaria quanto altura ou inteligencia, como demonstrado por estudos 
de gemeos separados no nascimento. Pessoas que parecem igualmente afortunadas variam 
enormemente no grau de felicidade. Em alguns casos, como no casamento, as correlates com 
o bem-estar sao baixas devido aos efeitos de equilibrio. A mesma situagao pode ser boa para 
algumas pessoas e ruim para outras, e novas circunstancias apresentam tanto beneficios como 
custos. Em outros casos, como renda elevada, os efeitos sobre a satisfagao com a vida sao de 
modo geral positivos, mas o panorama e complicado pelo fata de que algumas pessoas ligam 
muito mais para dinheiro do que outras. 

Um estudo em grande escala do impacto da educagao superior, que foi conduzido para 
outras fmalidades, revelou evidencias surpreendentes dos efeitos permanentes das metas que 
pessoas jovens estabelecem para si-. Os dados relevantes foram extraidos de questionarios 
colhidos em 1995-1997 de aproximadamente 12 mil pessoas que haviam comegado o ensino 
superior em faculdades de elite em 1976. Quando tinham 17 ou 18 anos, os participantes 
haviam preenchido um questionario em que classificaram a meta de “ser muito bem-sucedido 


financeiramente”- em uma escala de 4 pontos, indo de “nao e importante” a “essencial”. O 
questionario que eles completaram vinte anos depois incluia medigoes de seu rendimento em 
1995, bemcomo uma medigao global de satisfagao coma vida. 

Metas fazem uma grande diferenga. Dezenove anos apos terem declarado suas aspiragoes 
financeiras, muitas pessoas que desejavamuma renda alta haviam conseguido obte-la. Entre os 
597 medicos e outros profissionais de medicina na mesma amostra, por exemplo, cada ponto 
adicional na escala de importancia do dinheiro estava associado a um incremento de mais de 
14 mil dolares de renda no trabalho, em dolares de 1995! Mulheres casadas que nao 
trabalhavam tambem tendiam a exibir satisfagao com suas ambigoes financeiras. Cada ponto 
na escala se traduzia em mais de 12 mil dolares de renda domestica somada para essas 
mulheres, evidentemente por intermedio dos ganhos de seus esposos. 

A importancia que as pessoas atribuiam a renda aos 18 anos tambem antecipava a 
satisfagao delas comsua renda quando adultas. Comparamos a satisfagao de vida emumgrupo 
de renda elevada (mais de 200 mil dolares de renda domestica) com um grupo de renda entre 
baixa e moderada (menos de 50 mil dolares). O efeito da renda na satisfagao da vida foi maior 
para os que haviam apontado o sucesso financeiro como meta essencial: 0,57 ponto numa 
escala de 5 pontos. A diferenga correspondente para os que haviam indicado que dinheiro nao 
era importante- era apenas 0,12. As pessoas que queriam dinheiro e conseguiram estavam 
significativamente mais satisfeitas do que a media; as que queriam dinheiro e nao conseguiram 
estavam significativamente mais insatisfeitas. O mesmo principio se aplica a outras metas — 
uma receita para uma idade adulta insatisfeita e estabelecer metas que sejam particularmente 
dificeis de atingir. Medida pela satisfagao de vida vinte anos depois, a meta menos 
promissora que uma pessoa jovem podia ter tido era “mostrar talento em alguma arte”. As 
metas da adolescencia influenciam o que acontece com as pessoas, aonde vao chegar e ate que 
ponto estao satisfeitas. 

Em parte devido a essas descobertas, mudei de ideia sobre a defmigao de bem-estar. As 
metas que as pessoas estabelecem para si sao tao importantes para o que elas fazem e para 
como se sentem em relagao a isso que um foco exclusivo no bem-estar experimentado nao se 
sustenta. Nao podemos defender um conceito de bem-estar que ignore o que as pessoas 
querem. Por outro lado, tambem e verdade que um conceito de bem-estar que ignore como as 
pessoas se sentem enquanto vivem e se concentre apenas em como se sentem quando pensam a 
respeito de sua vida tambem e insustentavel. Temos de aceitar as complexidades de uma visao 
hibrida, em que o bem-estar de ambos os eus seja considerado. 

ailusAodefoco 

Podemos inferir pela velocidade com que as pessoas respondem a perguntas sobre sua vida, e 
pelas impressoes do atual humor em suas respostas, que elas nao se empenham em um exame 
cuidadoso quando avaliam sua vida. Elas devem estar utilizando heuristicas, que sao 
exemplos tanto de substituigao como de WYSIATI. Embora a visao que tern de suas vidas 


tenha sido influenciada por uma pergunta sobre encontros amorosos ou por uma moeda na 
maquina de xerox, os participantes nesses estudos nao esquecem que ha outras coisas na vida 
alem de sair com alguem ou se sentir sortudo. O conceito de felicidade nao e subitamente 
alterado por achar dez centavos, mas o Sistema 1 prontamente substitui sua totalidade por uma 
pequena parte dele. Qualquer aspecto da vida para o qual a aten^ao e dirigida assomara como 
grande numa avaliacao global. Isso e a essencia da ilusao de foco {focusing illusion), que 
pode ser descrita numa unica frase: 


Nada na vida e tao importante quanto voce pensa que e quando voce esta pensando a respeito. 

A origem dessa ideia foi uma discussao em familia sobre uma mudan^a da California para 
Princeton, em que minha esposa alegou que as pessoas sao mais felizes na California do que 
na Costa Leste. Argumentei que o clima comprovadamente nao e um determinante importante 
do bem-estar — os paises escandinavos estao provavelmente entre os mais felizes do mundo. 
Observei que circunstancias de vida permanentes tern pouco efeito sobre o bem-estar e tentei 
em vao convencer minha esposa de que suas intui^oes sobre a felicidade dos 
californianos- era um erro de previsao afetiva. 

Pouco tempo depois, com essa discussao ainda em mente, participei de um workshop sobre 
a ciencia social do aquecimento global. Um colega apresentou um argumento que estava 
baseado em sua visao do bem-estar da populatjao do planeta Terra no proximo seculo. 
Argumentei que era absurdo prever como seria viver em um planeta mais quente quando nao 
sabemos sequer como e viver na California. Pouco depois dessa conversa, meu colega David 
Schkade e eu recebemos fundos de pesquisa para estudar duas questoes: Sera que as pessoas 
que vivemna California sao mais felizes do que as outras?, e: Quais sao as cren^as populares 
sobre a felicidade relativa dos californianos? 

Recrutamos grandes amostras de estudantes de importantes universidades estaduais da 
California, Ohio e Michigan. Com alguns deles obtivemos um relato detalhado de sua 
satisfa^ao com varios aspectos de sua vida-. Com outros obtivemos uma predigao de como 
alguem “com seus interesses e valores”, que morou em algum outro lugar, completaria o 
mesmo questionario. 

Enquanto analisavamos os dados, ficou obvio que eu vencera o debate familiar—. Como 
esperado, os estudantes nas duas regioes diferiram enormemente em sua atitude para com o 
proprio clima: os californianos apreciavam seu clima e os moradores do Meio-Oeste 
desprezavam o deles. Mas o clima nao era um determinante importante do bem-estar. Na 
verdade, nao havia a menor diferen^a entre o grau de satisfacao com a vida dos estudantes da 
California e do Meio-Oeste—. Descobrimos tambem que minha esposa nao estava sozinha em 
sua cren^a de que os californianos gozam de maior bem-estar que os demais. Estudantes em 
ambas as regioes partilhavam da mesma visao equivocada, e fomos capazes de verificar que 
seu erro estava ligado a uma crenga exagerada na importancia do clima. Descrevemos o erro 


como uma ilusao de foco. 

A essencia da ilusao de foco e WYSIATI, dar peso demais ao clima, e de menos a todos os 
demais determinantes do bem-estar. Para apreciar ate que ponto essa ilusao e forte, tire alguns 
segundos para considerar a questao: 


Quanto prazer voce tem com seu carro? 

Uma resposta lhe veio a mente de imediato; voce sabe quanto gosta e usutfui de seu carro. 
Agora examine uma pergunta diferente: “Quando voce tem prazer com seu carro?”—A 
resposta a essa pergunta pode surpreende-lo, mas e inequivoca: voce obtem prazer (ou 
desprazer) com seu carro quando pensa no seu carro, o que provavelmente nao ocorre com 
muita frequencia. Sob circunstancias normais, voce nao passa muito tempo pensando sobre seu 
carro quando o esta dirigindo. Voce pensa em outras coisas quando dirige, e seu humor e 
determinado por qualquer coisa em que voce esteja pensando. Aqui, mais uma vez, quando 
tentou classificar quanto gostava de seu carro, voce na verdade respondeu a uma questao bem 
mais restrita: “Quanto prazer voce tem com seu carro quando pensa sobre eleT A 
substituigao o levou a ignorar o fato de que voce raramente pensa sobre seu carro, uma forma 
de negligencia com a duragao. O resultado e uma ilusao de foco. Se voce gosta de seu carro, e 
provavel que exagere o prazer que extrai dele, o que vai engana-lo quando pensar nas virtudes 
de seu atual veiculo, bem como quando contemplar a compra de um novo. 

Um vies similar distorce julgamentos sobre as felicidades dos californianos. Quando lhe 
perguntam sobre a felicidade dos californianos, voce provavelmente invoca uma imagem de 
alguem tomando parte em algum aspecto distintivo da experiencia de viver na California, 
como caminhar no verao ou admirar o ameno clima de inverno. A ilusao de foco surge porque 
os californianos na verdade passam pouco tempo envolvidos nesses aspectos de sua vida. 
Alem do mais, californianos de longa data dificilmente vao pensar no clima quando lhes for 
solicitada uma avaliagao global de suas vidas. Se voce morou la toda a sua vida e nao viaja 
muito, viver na California e como ter dez dedos nos pes: bom, mas nao e algo a que se de 
grande atencao. Pensamentos de qualquer aspecto da vida tem maior probabilidade de serem 
proeminentes se uma alternativa contrastante esta altamente disponivel. 

Pessoas que se mudaram recentemente para a California vao responder de forma diferente. 
Considere uma pessoa arrojada que se mudou de Ohio para buscar a felicidade emum clima 
melhor. Durante alguns anos apos se mudar, uma pergunta sobre sua satisfacao com a vida 
provavelmente o lembrara da mudan^a e tambem evocara pensamentos dos climas 
contrastantes nos dois estados. A comparacao certamente favorecera a California, e a atengao 
a esse aspecto da vida talvez distorga seu verdadeiro peso em experiencia. Contudo, a ilusao 
de foco tambem pode trazer conforto. Estando ou nao de fato feliz apos a mudanca, o 
individuo relatara que esta mais feliz, pois pensamentos sobre o clima vao fazer com que 
acredite estar. A ilusao de foco pode levar as pessoas a se enganar sobre seu presente estado 
de bem-estar, bem como sobre a felicidade dos outros, e sobre sua propria felicidade no 


future). 


13 

Que proporgao do dia paraplegicos passam de mau humor? — 

Essa pergunta quase certamente fez voce pensar em um paraplegico que no momento esta 
pensando em algum aspecto de sua condigao. Sua conjectura sobre o humor de um paraplegico 
portanto sera provavelmente acertada nos primeiros dias apos o acidente que o deixou 
invalido; durante algum tempo apos o evento, vitimas de acidente quase nao pensam em outra 
coisa. Mas, com o tempo, com poucas exce^oes, a aten^ao sempre se afasta de uma nova 
situa^ao a medida que ela se torna mais familiar. As principais exce^oes sao dor cronica, 
exposigao constante a ruido alto e depressao severa. Dor e ruido sao biologicamente ajustados 
como sinais para chamar a aten^ao, e a depressao envolve um ciclo autorrefor^ador de 
pensamentos infelizes. Desse modo nao ha adapta^ao para essas condi^oes. A paraplegia, 
porem, nao e uma das exce^oes: observances detalhadas revelamque os paraplegicos exibem 
razoavel bom humor mais da metade do tempo ja um mes apos seu acidente — embora o 
humor deles fique certamente sombrio quando pensam em sua situagao—■. Na maior parte do 
tempo, porem, os paraplegicos trabalham, leem, divertem-se com piadas e com os amigos e 
sentemraiva quando leem sobre politica no jornal. Quando estao envolvidos emqualquer uma 
dessas atividades, nao ficam muito diferentes de qualquer outra pessoa, e podemos esperar 
que o bem-estar experimentado dos paraplegicos seja quase normal na maior parte do tempo. 
Adaptagao a uma nova situagao, tanto boa como ma, consiste em grande parte em pensar cada 
vez menos a respeito. Nesse sentido, a maioria das circunstancias de vida a longo prazo, 
incluindo paraplegia e casamento, sao estados que a pessoa habita em periodo parcial, apenas 
quando presta atengao neles. 

Um dos privileges de lecionar em Princeton e a oportunidade de orientar alunos brilhantes 
na pesquisa de suas teses. E uma de minhas experiences preferidas nessa linha foi umprojeto 
em que Beruria Cohn colheu e analisou dados de uma empresa de pesquisa que pedia aos 
consultados para estimar a proporgao de tempo que os paraplegicos passavam de mau humor. 
Ela dividiu os pesquisados em dois grupos: um era informado de que o acidente incapacitante 
ocorrera ummes antes, o outro, umano antes. Alemdisso, cada participante dizia se conhecia 
um paraplegico pessoalmente. Os dois grupos mostraram ampla concordance em seu 
julgamento sobre os paraplegicos recentes: os que conheciam um paraplegico estimaram75% 
de mau humor; os que tiveram de imaginar um paraplegico disseram 70%. Por outro lado, os 
dois grupos diferiram acentuadamente em suas estimativas do humor dos paraplegicos um ano 
apos os acidentes: os que conheciam um paraplegico sugeriram41% como sua estimativa do 
tempo passado nesse mau humor. As estimativas dos que nao estavam pessoalmente 
familiarizados com um paraplegico foram em media de 68%. Evidentemente, os que 
conheciam um paraplegico haviam observado o gradual afastamento de atengao de sua propria 
condicao, mas outros nao previram que essa adaptagao ocorreria. Julgamentos sobre o humor 


de ganhadores da loteria um mes e um ano apos o evento mostraram exatamente o mesmo 
padrao. 

Podemos esperar que a satisfa^ao de vida entre paraplegicos e outras condi^oes cronicas e 
opressivas seja baixa relativamente ao seu bem-estar experimentado, pois o pedido de que 
avaliem suas vidas os lembrara inevitavelmente da vida dos outros e da vida que costumavam 
levar. De forma consistente com essa ideia, estudos recentes de pacientes de 
colostomia— produziram inconsistencias dramaticas entre o bem-estar experimentado dos 
pacientes e sua avalia9ao sobre as proprias vidas. A amostragem da experiencia nao exibe 
diferen^a em felicidade vivenciada entre esses pacientes e uma populagao saudavel. E 
contudo pacientes de colostomia estariam dispostos a trocar anos de sua vida por uma vida 
mais curta sem a colostomia. Alem do mais, pacientes cuja colostomia foi revertida lembram 
de seu periodo nessa condigao como horrivel, e abririam mao ainda mais de sua vida restante 
para nao ter de voltar a ela. Aqui parece que o eu recordativo esta sujeito a uma ilusao de 
foco maciga sobre a vida que o eu experiencial suporta bastante confortavelmente. 

Daniel Gilbert e Timothy Wilson adotaram a palavra miswanting28— para descrever as 
mas escolhas surgidas de erros de previsao afetiva. Essa palavra merece entrar para o 
vocabulario cotidiano. A ilusao de foco (que Gilbert e Wilson chamam de focalismo) e uma 
rica fonte de miswanting. Em particular, ela nos torna propensos a exagerar o efeito de 
aquisigoes significativas ou circunstancias alteradas em nosso fiituro bem-estar. 

Compare dois compromissos que vao mudar alguns aspectos de sua vida: comprar um 
confortavel carro novo e integrar um grupo que se encontra semanalmente, digamos, para um 
jogo de poquer ou um clube do livro. Ambas as experiences serao uma novidade e trarao 
empolgagao no comedo. A diferenca crucial e que voce acabara prestando pouca aten^ao no 
carro conforme o utiliza, mas sempre estara ligado na intera^ao social com a qual se 
comprometeu. Por WYSIATI, voce tende a exagerar os beneficios de longo prazo do carro, 
mas e improvavel que cometa o mesmo equivoco com uma reuniao social ou com atividades 
que inerentemente exigem sua aten^ao, como jogar tenis ou aprender a tocar violoncelo. A 
ilusao de foco cria um vies em favor dos bens e experiences que sao inicialmente 
empolgantes, mesmo que no fim das contas eles percam seu apelo. O tempo e negligenciado, 
fazendo com que as experiences que irao conservar seu valor de aten^ao a longo prazo sejam 
menos apreciadas do que merecem. 


O TEMPO TODO 

O papel do tempo tern sido um reffao nesta parte do livro. E algo logico descrever a vida do 
eu experiencial como uma serie de momentos, cada um com um valor. O valor de um episodio 
— tenho chamado isso de total de hedommetro — e simplesmente a soma dos valores de seus 
momentos. Mas nao e assim que a mente representa episodios. O eu recordativo, como o 
descrevi, tambem conta historias e faz escolhas, e nem as historias nem as escolhas 
representam o tempo de forma apropriada. No modo narrador de historias, um episodio e 


representado por alguns poucos momentos criticos, especialmente o irricio, o pico e o fim. A 
duragao e negligenciada. Vimos esse foco em momentos singulares, tanto na situagao da mao 
gelada como na historia de Violetta. 

Vimos uma diferente forma de negligencia com a duragao na teoria da perspectiva, em que 
um estado e representado pela transigao para ele. Ganhar na loteria produz um novo estado de 
riqueza que vai durar por algum tempo, mas a utilidade de decisao corresponde a intensidade 
antecipada da reagao a noticia de que a pessoa ganhou. A retirada de atencao e outras 
adaptagoes ao novo estado sao negligenciadas, somente essa fina fatia de tempo e 
considerada. O mesmo foco na transigao para o novo estado e a mesma negligencia com o 
tempo e adaptagao sao encontrados em previsoes da reagao a doengas cronicas e, e claro, na 
ilusao de foco. O equivoco que as pessoas cometem na ilusao de foco implica dar atengao a 
momentos selecionados e negligenciar o que acontece em outros momentos. A mente e boa 
com historias, mas nao parece bemprojetada para o processamento do tempo. 

Durante os ultimos dez anos, descobrimos muitos fatos sobre a felicidade. Mas 
descobrimos tambem que a palavra felicidade nao possui um significado simples e nao deve 
ser usada como se possuisse. As vezes o progresso cientifico nos deixa mais confusos do que 
estavamos antes. 


FALANDO DE PENSAR SOBRE A VIDA 

“Ela pensava que comprar um carro bonito ia torna-la mais feliz, mas como se viu isso foium erro de previsao afetiva.” 

“O carro quebrou a caminho do trabalho hoje de manha e ele ficou de mau humor. Esse nao e um bom dia para lhe perguntar 
sobre sua satisfagao com o emprego!” 

“Ela parece bem alegre na maior parte do tempo, mas, quando alguem lhe pergunta, diz que esta muito infeliz. Talvez perguntar 
fag a com que pense em seu divorcio recente.” 

“Comprar uma casa maior talvez nao nos torne mais felizes a longo prazo. Podemos estar sofrendo uma ilusao de foco.” 

“Ele optou por dividir seu tempo entre duas cidades. Provavelmente, foium caso grave de miswanting.” 


OO 

— Do prefixo mis-, “enganoso”, “ruim”, “equivocado”, e wanting, “querer”, “carencia”. (N. do T.) 


CONCLUSOES 



Comecei este livro apresentando dois personagens ficticios, passei algum tempo discutindo 
duas especies e terminei com dois eus. Os dois personagens foram o intuitivo Sistema 1, que 
exerce o pensamento rapido, e o oneroso e mais lento Sistema 2, que executa o pensamento 
lento, monitora o Sistema 1 e mantem o controle da melhor forma que pode dentro de seus 
recursos limitados. As duas especies eramos ficticios Econs, que vivemno mundo da teoria, e 
os Humanos, que atuam no mundo real. Os dois eus sao o eu experiencial, que vive, e o eu 
recordativo, que mantem a contagem do placar e faz as escolhas. Neste capitulo final vou 
considerar algumas aplicagoes das tres distin^oes, abordando-as em ordem inversa. 

DOIS EUS 

A possibilidade de conflitos entre o eu recordativo e os interesses do eu experiencial revelou- 
se um problema mais dificil do que julguei inicialmente. Em um antigo experimento, o estudo 
da mao gelada, a combinatjao da negligencia com a duragao e da regra do pico-fim levou a 
escolhas que eram manifestamente absurdas. Por que as pessoas iriam se expor de livre e 
espontanea vontade a sofrimento desnecessario? Os participantes de nosso experimento 
deixaram a escolha ao seu eu recordativo, preferindo repetir o teste que deixava a melhor 
lembranga, embora implicasse mais sofrimento. Escolher conforme a qualidade da lembranga 
talvez se justifique em casos extremos, por exemplo quando o estresse pos-traumatico e uma 
possibilidade, mas a experiencia da mao gelada nao era traumatica. Um observador objetivo 
fazendo a escolha em nome de outra pessoa iria indubitavelmente escolher a exposigao curta, 
favorecendo o eu experiencial do sofredor. As escolhas que as pessoas fazem em seu proprio 
nome sao combastante frequencia descritas como equivocos. A negligencia coma duragao e a 
regra do pico-fim na avaliacao de historias, tanto na opera como nos julgamentos sobre a vida 
de Jen, sao igualmente indefensaveis. Nao faz sentido avaliar toda uma vida por seus ultimos 
momentos, ou nao atribuir peso algum a duragao ao decidir qual vida e mais desejavel. 

O eu recordativo e uma construgao do Sistema 2. Entretanto, os tracos distintivos do modo 
como ele avalia episodios e vidas sao caracteristicos de nossa memoria. A negligencia com a 
duragao e a regra do pico-fim originam-se no Sistema 1 e nao necessariamente correspondem 
aos valores do Sistema 2. Acreditamos que a duragao e importante, mas nossa memoria nos 
diz que nao e. As regras que governam a avaliacao do passado sao guias ruins para nossa 
tomada de decisao, pois o tempo importa, e muito. O fato central de nossa existencia e que o 
tempo e o recurso finito supremo, mas o eu recordativo ignora essa realidade. A negligencia 
com a duragao, combinada a regra do pico-fim, ocasiona um vies que favorece antes um curto 
periodo de intensa alegria do que um longo periodo de felicidade moderada. A imagem 
espelhada do mesmo vies nos faz temer um periodo curto de sofrimento toleravel porem 
intenso mais do que temer um periodo muito mais prolongado de sofrimento moderado. A 
negligencia com a duragao tambem nos torna propensos a aceitar um longo periodo de 
desprazer moderado porque o fim sera melhor, e favorece abrir mao de uma oportunidade para 
um periodo prolongado e feliz se houver a probabilidade de que ele tenha um final ruim. Para 



levar essa mesma ideia ao ponto do desconforto, considere a seguinte advertencia: “Nao faga 
isso, voce vai se arrepender.” O conselho soa como sabio, pois o arrependimento antecipado 
e o veredito do eu recordativo e somos inclinados a aceitar tais julgamentos como defmitivos 
e conclusivos. Nao devemos nos esquecer, porem, que a perspectiva do eu recordativo nem 
sempre e correta. Um observador objetivo do perfil do hedonimetro, com os interesses do eu 
experiencial em mente, pode muito bem oferecer um conselho diferente. A negligencia com a 
duragao do eu recordativo, sua enfase exagerada nos picos e fins e sua suscetibilidade ao 
retrospecto combinam-se para produzir reflexos distorcidos de nossa experiencia real. 

Por outro lado, a concep^ao ponderada-por-duragao de bem-estar trata todos os momentos 
da vida de modo similar, sejameles inesqueciveis ounao. Alguns momentos acabamcomum 
peso maior do que outros, seja porque sao inesqueciveis, seja porque sao importantes. O 
tempo que as pessoas gastam detendo-se em um momento inesquecivel deve ser incluido em 
sua duracao, contribuindo para seu peso. Um momento tambem pode ganhar importancia 
alterando-se a experiencia dos momentos subsequentes. Por exemplo, uma hora passada 
praticando violino pode intensificar a experiencia de muitas horas tocando ou ouvindo musica 
anos mais tarde. Similarmente, um evento breve e horrivel que cause um TEPT deve ser 
pesado segundo a duracao total do solfimento a longo prazo que causa. Na perspectiva 
ponderada-por-duragao, podemos determinar apenas o fato de que um momento e inesquecivel 
ou significativo. As afirma^oes de que “sempre vou me lembrar...” ou “este e um momento 
significativo” devem ser tomadas como promessas ou previsoes, que podem ser falsas — e 
muitas vezes sao — mesmo quando feitas com total sinceridade. Existem grandes chances de 
que muitas coisas que dizemos que nunca vamos esquecer j a estarao ha muito esquecidas dez 
anos depois. 

A logica da ponderagao por duracao e convincente, mas nao pode ser considerada uma 
teoria completa do bem-estar porque os individuos se identificam com seu eu recordativo e se 
importam com sua propria historia. Uma teoria do bem-estar que ignore o que as pessoas 
querem nao pode se sustentar. Por outro lado, uma teoria que ignore o que de fato acontece na 
vida das pessoas e se concentre exclusivamente no que elas pensam sobre sua propria vida 
tampouco e defensavel. O eu recordativo e o eu experiencial devem ambos ser considerados, 
pois seus interesses nem sempre coincidem. Os filosofos poderiam se debater com essas 
questoes por um longo tempo. 

A questao de qual dos dois eus importa mais nao e uma questao apenas para os filosofos; 
ela traz implicates para as politicas publicas em diversos campos, notadamente a medicina e 
a previdencia social. Considere o investimento que deve ser feito no tratamento de diversos 
problemas medicos, incluindo cegueira, surdez ou falencia renal. Sera que os investimentos 
devem ser determinados pelo grau de temor das pessoas em relagao a essas enfermidades? Os 
investimentos devem ser orientados pelo sofrimento que os pacientes de fato passam? Ou 
devem se pautar pela intensidade do desejo dos pacientes em se ver aliviados de sua condigao 
e pelos sacrificios que estariam dispostos a fazer para alcangar esse alivio? A classificagao 



da cegueira e da surdez, ou da colostomia e da dialise, pode muito bem ser diferente, 
dependendo de qual medida da gravidade do sofrimento for utilizada. Nenhuma solucao facil 
encontra-se a vista, mas a questao e importante demais para ser ignorada- . 

A possibilidade de usar medidas de bem-estar como indicadores para orientar as politicas 
do governo— tem atraido consideravel interesse, recentemente, tanto entre academicos como 
entre diversos governos da Europa. Hoje e concebivel, algo que nem sequer se cogitava ha 
poucos anos, que um indice da quantidade de sofrimento na sociedade venha a ser um dia 
incluido nas estatisticas nacionais, a exemplo das taxas de desemprego, incapacitagao fisica e 
renda. Esse projeto ja fez um grande progresso. 

ECONS E HUMANOS 

Na linguagem do dia a dia, chamamos as pessoas de razoaveis se podemos argumentar com 
elas, se suas cren^as estao de um modo geral sintonizadas com a realidade e se suas 
preferencias estao alinhadas com seus interesses e valores. Apalavra racional transmite uma 
imagem de maior delibera^ao, mais calculo, menos entusiasmo, mas na linguagem comum uma 
pessoa racional certamente e razoavel. Para os economistas e teoricos da decisao, o adjetivo 
possui um significado completamente diferente. O unico teste de racionalidade nao e se as 
cren^as e preferencias de uma pessoa sao razoaveis, mas se elas sao internamente 
consistentes. Uma pessoa racional pode acreditar em fantasmas na medida em que todas suas 
outras crengas forem consistentes com a existencia de fantasmas. Uma pessoa racional pode 
preferir ser odiada a ser amada, contanto que suas preferencias sejam consistentes. 
Racionalidade e coerencia logica — seja ela razoavel ou nao. Econs sao racionais por essa 
defmi^ao, mas ha evidencias esmagadoras de que os Humanos nao podem ser. Um Econ nao 
seria suscetivel a priming , WYSIATI, enquadramento estreito, visao de dentro ou reversoes 
de preferencia, coisa que os Humanos sao incapazes de evitar de forma consistente. 

A defmi^ao de racionalidade como coerencia e impossivelmente restritiva; ela pede 
adesao a regras de logica que uma mente finita nao e capaz de implementar. Pessoas razoaveis 
nao podem ser racionais segundo essa defmigao, mas elas nao devem ser rotuladas como 
irracionais por essa razao. Irracional e uma palavra forte—, que conota impulsividade, 
emotividade e uma resistencia obstinada ao argumento razoavel. Eu costumo me encolher todo 
quando dizem que meu trabalho com Amos demonstra que as escolhas humanas sao 
irracionais, quando na verdade nossa pesquisa apenas mostrou que os Humanos nao sao bem 
descritos pelo modelo de agente racional. 

Embora os Humanos nao sejam irracionais, eles com frequencia necessitam de ajuda para 
fazer julgamentos mais precisos e tomar decisoes melhores, e em alguns casos as politicas 
publicas e as institutes podem fornecer essa ajuda. Essas afirma^oes talvez pare^am 
inocuas, mas sao na verdade bastante controversas. Tal como interpretado pela importante 
escola economica de Chicago, a fe na racionalidade humana esta estreitamente ligada a uma 
ideologia em que e desnecessario e ate imoral proteger as pessoas contra suas escolhas. 


Pessoas racionais devem ser livres, e devem ser responsaveis por cuidar de si mesmas. 
Milton Friedman, o principal pensador dessa escola, expressou essa visao no titulo de um de 
seus populares livros: Liberdade de escolher. 

A pressuposigao de que os agentes sao racionais fornece a fundamentagao intelectual para a 
abordagem libertaria das politicas publicas: nao interferir com o direito de escolha das 
pessoas, a menos que essas escolhas acarretem danos aos outros. Politicas libertarias sao 
ainda mais encorajadas pela admiragao com a eficiencia dos mercados emalocar os bens para 
as pessoas que estao dispostas a pagar mais por eles. Um famoso exemplo da abordagem de 
Chicago intitula-se A Theory of Rational Addiction (Uma teoria do vicio racional); ela 
explica como um agente racional com forte preferencia por gratificagao intensa e imediata 
talvez tome a decisao racional de aceitar o fiituro vicio— como consequencia. Certa vez ouvi 
Gary Becker, um dos autores daquele artigo, que e tambem um membro da escola de Chicago 
laureado com o Nobel, defender numa veia um pouco mais leve, mas nao inteiramente como 
uma piada, que deveriamos considerar a possibilidade de explicar a assim chamada epidemia 
de obesidade pela crenga das pessoas de que uma cura para o diabetes em breve estara 
disponivel. Seu argumento era valioso: quando observamos as pessoas agindo de maneiras 
que parecem estranhas, devemos primeiro examinar a possibilidade de terem uma boa razao 
para fazer o que fazem. Interpretagoes psicologicas so devem ser invocadas quando as razoes 
se tornam implausiveis — o que a explicagao de Becker para a obesidade provavelmente e. 

Numa nacao de Econs, o governo deve ficar fora do caminho, permitindo que os Econs 
ajam como bem lhes aprouver, contanto que nao causem danos uns aos outros. Se um 
motociclista decide andar sem capacete, um libertario apoiara seu direito de fazer tal coisa. 
Os cidadaos sabem o que estao fazendo, mesmo quando escolhem nao guardar dinheiro para a 
velhice ou quando se expoem a substancias viciantes. As vezes ha um lado injusto nessa 
posigao: pessoas mais velhas que nao pouparamo suficiente para a aposentadoria recebemum 
pouco mais de simpatia do que alguem que reclama da conta apos consumir uma farta refeigao 
em um restaurante. Ha entao muita coisa em jogo no debate entre a escola de Chicago e os 
economistas comportamentais, que rejeitam a forma extrema do modelo de agente racional. 
Liberdade nao e um valor contestado; todos os participantes no debate sao a favor disso. Mas 
a vida e mais complexa para os economistas comportamentais do que para os adeptos 
ferrenhos da racionalidade humana. Nenhum economista comportamental sera a favor de um 
Estado que force seus cidadaos a ter uma dieta balanceada e assistir apenas a programas de 
televisao que sejam bons para a alma. Para os economistas comportamentais, porem, a 
liberdade tern um custo, que e arcado pelos individuos que fazem escolhas ruins, e pela 
sociedade que se sente na obrigagao de ajuda-los. A decisao de proteger ou nao os individuos 
contra seus erros apresenta desse modo um dilema para os economistas comportamentais. Os 
economistas da escola de Chicago nao enfrentam esse problema, pois os agentes racionais nao 
cometemenganos. Para os defensores dessa escola, a liberdade nao apresenta custo algum. 

Em 2008, o economista Richard Thaler e o jurista Cass Sunstein se uniram para escrever 


um livro, Nudge , que rapidamente se tornou um best-seller internacional e a blblia da 
economia comportamental. O livro deles introduziu diversas palavras novas na lingua, 
incluindo Econs e Humanos. Tambem apresentou um conjunto de solugoes para o dilema de 
como ajudar as pessoas a tomar boas decisoes sem restringir sua liberdade. Thaler e Sunstein 
defendem uma posigao de paternalismo libertario, em que se permite que o Estado e outras 
instituigoes deem um empurrao nas pessoas para que elas tomem decisoes que sirvam a seus 
proprios interesses de longo prazo. A indicagao para integrar um piano de aposentadoria como 
opgao default e exemplo desse cutucao ou empurraozinho. E dificil argumentar que a liberdade 
de alguem ficara diminuida ao participar automaticamente de um piano, quando tudo que as 
pessoas tern a fazer e ticar um campo excluindo-as da proposta. Como vimos antes, o 
enquadramento da decisao do individuo — Thaler e Sunstein chamam isso de arquitetura da 
escolha — exerce um efeito enorme no resultado. O empurrao esta baseado em psicologia 
solida, que descrevi anteriormente. A opgao default naturalmente e percebida como a escolha 
normal. Desviar da escolha normal e um gesto de comissao, o que exige mais deliberagao 
laboriosa, implica maior responsabilidade e tern maior probabilidade de evocar 
arrependimento do que se voce nao fizesse nada. Essas sao forgas poderosas que podem 
orientar a decisao de alguem que de outro modo esta inseguro sobre o que fazer. 

Humanos, mais do que Econs, tambem necessitam ser protegidos de outros que 
deliberadamente exploram suas fraquezas — e sobretudo as idiossincrasias do Sistema lea 
preguiga do Sistema 2. Os agentes racionais supostamente tomam decisoes importantes com 
cuidado, e usam toda a informagao que lhes e fornecida. Um Econ vai ler e compreender as 
letras miudas de um contrato antes de assina-lo, mas os Humanos em geral nao fazem isso. 
Uma empresa inescrupulosa que redige contratos que os clientes costumam assinar sem ler 
possui consideravel margem de manobra legal para ocultar informagao importante a vista de 
todos. Uma implicagao perniciosa do modelo de agente racional em sua forma extrema e que 
os clientes supostamente nao precisam de protegao alguma alem da garantia de que a 
informagao relevante seja exposta. O tamanho da fonte e a complexidade da linguagem em que 
e mostrada nao sao considerados relevantes — um Econ sabe como lidar com letras miudas 
quando vem ao caso. Por outro lado, entre as recomendagoes de Nudge esta a exigencia de 
que as empresas oferegam contratos suficientemente simples de serem lidos e compreendidos 
por seus clientes Humanos. E um bom sinal que algumas dessas recomendagoes tenham 
conhecido significativa oposigao de empresas cujos lucros possivelmente virao a softer se 
seus clientes estiverem mais bem informados. Um mundo em que empresas competem 
oferecendo produtos melhores e preferivel a um em que a vencedora e a empresa mais bem- 
sucedida em ofuscar. 

Uma caracteristica notavel do paternalismo libertario e seu apelo por todo um amplo 
espectro politico. O carro-chefe de uma politica publica comportamental, chamado Save More 
Tomorrow (Poupe mais para Amanha), foi apresentado no Congresso por uma coalizao 
incomum que incluia tanto conservadores extremos como liberais. O Save More Tomorrow e 



um piano fmanceiro que as empresas podem oferecer a seus empregados. As pessoas que o 
assinam autorizam o patrao a aumentar sua contribuicao para um piano de poupanca mediante 
uma proporgao fixa sempre que recebem um aumento. A taxa crescente de poupanca e 
implementada automaticamente ate o empregado dizer que nao quer mais participar. Essa 
inovagao brilhante, proposta por Richard Thaler e Shlomo Benartzi em2003, hoje melhorou a 
taxa de poupangas e as perspectivas futuras de milhoes de trabalhadores. Ela esta baseada 
solidamente nos princlpios psicologicos que os leitores deste livro hao de reconhecer. Ela 
evita a resistencia a uma perda imediata ao nao exigir qualquer mudanca imediata; ao vincular 
o crescimento da poupanca aos aumentos de salario, transforma perdas em ganhos perdidos, 
com os quais e muito mais facil de arcar; e a caracteristica de automatismo alinha a preguiga 
do Sistema 2 com os interesses de longo prazo dos trabalhadores. Tudo isso, e claro, sem 
obrigar ninguem a fazer alguma coisa que nao queira e sem qualquer orientagao mal- 
intencionada ou artimanha. 

O apelo do paternalismo libertario foi reconhecido em muitos paises, incluindo o Reino 
Unido e a Coreia do Sul, e por politicos das mais diversas ffentes, desde toris ate o governo 
democrata do presidente Obama. Com efeito, o governo britanico criou uma nova pequena 
unidade cuja missao e aplicar os principios da ciencia comportamental para ajudar o governo 
a cumprir melhor seus objetivos. O nome oficial dessa equipe e Behavioural Insight Team, 
mas ela e conhecida tanto dentro como fora do governo como a Nudge Unit. Thaler e consultor 
da equipe. 

Em uma sequencia novelesca a publicagao de Nudge , Sunstein foi convidado pelo 
presidente Obama para servir como administrador do Office of Information and Regulatory 
Affairs (Gabinete de Informacao e Assuntos Reguladores), posigao que lhe rendeu 
consideravel oportunidade para encorajar a aplicagao das li^oes da psicologia e da economia 
comportamental as agendas do governo. A missao esta descrita no relatorio 2010 do Office of 
Management and Budget (Gabinete de Ad mi nistracao e Orcamcnto). Os leitores deste livro 
vao apreciar a logica por tras das recomendagoes especificas, incluindo o encorajamento de 
“divulgates claras, simples, evidentes e significativas”. Vao reconhecer tambem declaragoes 
de principios como “a apresentagao importa muito; se, por exemplo, um resultado potencial e 
enquadrado como uma perda, ele pode ter mais impacto do que se for apresentado como um 
ganho”. 

O exemplo de uma regulamentacao para o enquadramento de divulgacoes relativas ao 
consumo de combustivel foi mencionado anteriormente. As aplicagoes adicionais que foram 
implementadas incluem inscrigao automatica em um seguro de saude, uma nova versao para 
orientagoes dieteticas, substituindo a incompreensivel Piramide Alimentar pela eficaz imagem 
de um prato de comida esquematico (chamado Food Plate) contendo uma dieta balanceada e 
uma regra elaborada pelo Departamento de Agricultura norte-americano permitindo a inclusao 
de mensagens como “90% livre de gorduras” na embalagem de derivados de carne, contanto 
que a informacao “10% de gordura” tambem seja exibida “contiguamente, em letras da mesma 



cor, tamanho e tipologia, e com a mesma cor de fundo, da informagao sobre a percentagem 
magra”. Os Humanos, como os Econs, precisam de ajuda para tomar boas decisoes, e existem 
maneiras esclarecidas e nao intrusivas de fornecer essa ajuda. 

DOIS SISTEMAS 

Este livro descreveu o funcionamento da mente como uma i nteracao desajeitada entre dois 
personagens ficticios: o Sistema 1 automatico e o Sistema 2 laborioso. Voce esta agora 
bastante familiarizado com as personalidades dos dois sistemas e e capaz de antecipar como 
eles devemreagir a diferentes situates. E e claro que voce se lembra tambem de que os dois 
sistemas nao existem de fato no cerebro nem em parte alguma. “O Sistema 1 faz X” e um 
atalho para “X ocorre automaticamente”. E “O Sistema 2 e mobilizado para fazer Y” e um 
atalho para “excitacao aumenta, pupila dilata, atencao e focada e a atividade Y e realizada”. 
Espero que voce ache a linguagem dos sistemas tao util quanto eu, e que tenha adquirido uma 
percepcao intuitiva de como eles fiincionam sem ficar confiiso com a questao de que nao 
existem. Tendo feito essa advertencia necessaria, continuarei a utilizar essa linguagem ate o 
fim. 

O atento Sistema 2 e quern pensamos que somos. O Sistema 2 articula julgamentos e faz 
escolhas, mas com frequencia endossa ou racionaliza ideias e sentimentos que foram gerados 
pelo Sistema 1. V)ce pode nao saber que esta sendo otimista emrelagao a umprojeto porque 
alguma coisa em seu lider o lembra sua estimada irma, ou que nao gosta de uma pessoa que se 
parece vagamente com seu dentista. Se lhe for pedida uma explicagao, porem, voce vai buscar 
na memoria alguns motivos para apresentar, e certamente vai encontrar alguns. Alemdo mais, 
vai acreditar na historia que elaborar. Mas o Sistema 2 nao e meramente um defensor do 
Sistema 1; ele tambem impede muitas ideias estupidas e impulsos inadequados de se 
expressarem abertamente. O investimento de atencao melhora o desempenho em inumeras 
atividades — pense nos riscos de dirigir por um espago estreito enquanto sua mente esta 
vagando — e e essencial para algumas tarefas, incluindo comparagao, escolha e raciocinio 
ordenado. Entretanto, o Sistema 2 nao e um exemplo de racionalidade. Suas capacidades sao 
limitadas, bem como o conhecimento ao qual ele tern acesso. Nem sempre pensamos direito 
quando raciocinamos, e os erros nem sempre sao devidos a intuigoes intrusivas e incorretas. 
Nos (nosso Sistema 2) muitas vezes cometemos erros porque nao sabemos em que estamos nos 
me tendo. 

Passei mais tempo descrevendo o Sistema 1, e devotei muitas paginas a erros de 
julgamento e escolha intuitivos que atribui a ele. Porem, o numero relativo de paginas e um 
indicador pobre do equilibrio entre as maravilhas e falhas do pensamento intuitivo. O Sistema 
1 e de fato a origem de grande parte do que fazemos errado, mas e tambem a origem da maior 
parte do que fazemos certo — que e a maior parte do que fazemos. Nossos pensamentos e 
agoes sao rotineiramente guiados pelo Sistema 1 e em geral estao corretos. Uma das 
maravilhas e o rico e detalhado modelo de nosso mundo que e mantido na memoria 



associativa: ele distingue a surpresa dos eventos normais numa fra^ao de segundo, gera 
imediatamente uma ideia do que era esperado em lugar de uma surpresa e automaticamente 
procura alguma interpretagao causal de surpresas e eventos a medida que eles tern lugar. 

A memoria detem tambem o vasto repertorio de habilidades que adquirimos numa vida 
inteira de pratica, o qual automaticamente produz solugoes adequadas para os desafios a 
medida que surgem, desde contornar uma grande pedra no caminho ate evitar a iminente 
explosao furiosa de um cliente. A aquisigao de habilidades exige um ambiente regular, uma 
oportunidade adequada para praticar e um feedback rapido e inequivoco sobre a precisao dos 
pensamentos e agoes. Quando essas condi^oes sao preenchidas, a habilidade acaba se 
desenvolvendo, e os julgamentos e escolhas intuitivos que rapidamente vem a mente estarao na 
maior parte corretos. Tudo isso e uma operagao do Sistema 1, o que significa que ocorre 
automaticamente e com rapidez. Um sinal de desempenho proficiente e a capacidade de lidar 
com vastas quantidades de informa^ao de maneira veloz e eficaz. 

Quando e encontrado um desafio para o qual uma reacao apta esta disponivel, essa reagao 
e evocada. O que acontece na ausencia da habilidade? As vezes, como no problema 17 x 24 = 
?, que pede por uma resposta especifica, fica imediatamente obvio que o Sistema 2 deve ser 
invocado. Mas e raro o Sistema 1 hear confuso. O Sistema 1 nao se deixa coibir por limites 
de capacidade e e prodigo em seus calculos. Quando empenhado na busca de resposta para 
uma questao, ele simultaneamente gera as respostas para questoes relacionadas, e talvez 
fornega uma resposta que vem mais facilmente a cabega em substituigao a que era exigida. 
Nessa concepgao de heuristica, a resposta heuristica nao e necessariamente mais simples ou 
mais frugal do que a pergunta original — e apenas mais acessivel, calculada com maior 
rapidez e facilidade. As respostas heuristicas nao sao aleatorias, e muitas vezes estao 
aproximadamente corretas. E as vezes, completamente erradas. 

O Sistema 1 registra o conforto cognitivo com que processa informagao, mas nao gera um 
sinal de alerta quando se torna pouco confiavel. Respostas intuitivas vem a mente com rapidez 
e confianga, sejam originadas das habilidades, sejam da heuristica. Nao existe um modo 
simples de o Sistema 2 fazer a distingao entre uma reacao apta e uma reacao heuristica. Seu 
unico recurso e reduzir a velocidade e tentar construir uma resposta por conta propria, coisa 
que ele reluta em fazer porque e indolente. Muitas sugestoes do Sistema 1 sao casualmente 
endossadas com minima verificagao, como no problema do bastao e da bola. E assim que o 
Sistema 1 adquire sua ma reputagao como fonte de erros e vieses. Suas caracteristicas 
operativas, que incluem WYSIATI, equiparagao de intensidade e coerencia associativa, entre 
outras, dao origem a vieses previsiveis e ilusoes cognitivas como ancoragem, previsoes nao 
regressivas, superconfianga e inumeras outras. 

O que pode ser feito com relagao aos vieses? Como podemos melhorar os julgamentos e 
decisoes, tantos os nossos proprios como os das instituigoes a que servimos e que estao a 
nosso servi^o? A resposta breve e que pouca coisa pode ser conseguida sem um consideravel 
investimento de esfor^o. Como sei por experiencia, o Sistema 1 nao e prontamente educavel. 



A nao ser por alguns efeitos que atribuo na maior parte a idade, meu pensamento intuitivo e tao 
propenso a superconfian^a, previsoes extremas e falacia do planejamento quanto era antes que 
eu estudasse essas questoes. Melhorei apenas em minha capacidade de reconhecer situacoes 
emque os erros sao provaveis: “Este numero vai ser uma ancora...”, “A decisao poderia ser 
outra se o problema for reenquadrado...” E fiz muito mais progresso em reconhecer os erros 
dos outros que os meus proprios. 

O modo de bloquear erros originados no Sistema 1 e simples, em principio: procure 
reconhecer os sinais de que voce esta pisando em um campo minado cognitivo, reduza a 
velocidade e pe<?a apoio do Sistema 2. Eis como voce ira proceder quando se deparar da 
proxima vez com a ilusao de Miiller-Lyer. Quando olhar para linhas com aletas que apontam 
em diferentes direcoes, vai reconhecer a situacao como um caso em que nao deve confiar em 
suas impressoes sobre o comprimento. Infelizmente, esse procedimento sensato tern menor 
probabilidade de ser empregado quando ele e mais necessario. Qualquer um gostaria de ter 
um sinal de alarme que tocasse audivelmente sempre que estivessemos prestes a cometer um 
erro grave, mas um sinal como esse nao esta disponivel, e ilusoes cognitivas sao geralmente 
mais dificeis de reconhecer do que ilusoes perceptivas. A voz da razao talvez seja muito mais 
fraca do que a voz em alto e bom som de uma intuigao equivocada, e questionar suas intuicoes 
e desagradavel quando voce enfrenta o estresse de uma decisao importante. Mais duvida e a 
ultima coisa que voce quer quando esta comproblemas. A conclusao e que e muito mais facil 
identificar um campo minado quando voce observa os outros andando por ele do que quando e 
voce que faz isso. Observadores estao menos ocupados cognitivamente e estao mais abertos a 
informagoes do que os atores. Foi por esse motivo que escrevi um livro mais orientado para 
as criticas e as conversas de escritorio do que para os tomadores de decisao. 

As organizacoes sao melhores do que os individuos quando se trata de evitar erros, pois 
naturalmente pensam mais lentamente e tern o poder de impor procedimentos ordenados. As 
organizacoes podem instituir e impor— a aplicacao de uteis listas de checagem, bem como de 
exercicios mais elaborados, como prognostico com base na classe de referencia e premortem. 
Ao menos em parte, fornecendo um vocabulario distinto—, as organizacoes tambem podem 
encorajar uma cultura em que as pessoas fiquern de olho umas nas outras ao se aproximarem 
de campos minados. Seja la o que mais ela produz, toda organizacao e uma fabrica de 
julgamentos e decisoes. E toda fabrica deve ter maneiras de assegurar a qualidade de seus 
produtos no projeto inicial, na fabricacao e nas inspecoes fmais. Os estagios correspondentes 
na producao de decisoes sao o enquadramento do problema que deve ser solucionado, o 
conjunto de informacao relevante que leva a uma decisao e a reflexao e revisao. Uma 
organizacao que procure melhorar seu produto decisorio deve rotineiramente buscar uma 
melhor eficiencia em cada um desses estagios. O conceito operativo e rotina. Controle de 
qualidade constante e uma alternativa para as revisoes por atacado dos processos que as 
organizacoes comumente empreendem na esteira dos desastres. Ha muito por fazer para 
melhorar a tomada de decisoes. Umexemplo dentre varios e a notavel ausencia de treinamento 


sistematico para a habilidade essencial de conduzir reunioes eficientes. 

Finalmente, uma linguagem mais rica e essencial para a pratica da critica construtiva. 
Muito ao modo da medicina, a idcntificacao de erros de julgamento e uma tarefa diagnostica, 
que exige um vocabulario preciso. O nome de uma doenga e um cabide em que tudo que se 
conhece sobre a doenga fica pendurado, incluindo vulnerabilidades, fatores ambientais, 
sintomas, prognosticos e tratamento. Similarmente, nomes como “efeitos de ancoragem”, 
“enquadramento estreito” ou “coerencia excessiva” trazemjuntos a memoria tudo que sabemos 
sobre um vies, suas causas, seus efeitos e o que pode ser feito a respeito dele. 

Ha uma conexao direta entre uma fofoca mais precisa na hora do cafezinho e decisoes 
melhores. Os tomadores de decisao as vezes estao mais capacitados a imaginar as vozes dos 
fofoqueiros presentes e dos criticos fiituros do que a escutar a hesitante voz de suas proprias 
duvidas. Eles farao escolhas melhores quando tiverem confianga de que seus criticos sao 
sofisticados e justos, e quando esperarem que sua decisao seja julgada pelo modo como foi 
tomada, nao apenas pelas consequencias que acarretou. 
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Muitas tlecisoes estao baseadas em crengas relativas a probabilidade de eventos incertos, tais como o resultado de uma eleigao, 
a culpa de um reu ou a futura cotagao do dolar. Essas crengas em geral sao expressas em frases do tipo “acho que...”, “as 
possibilidades sao...”, “e pouco provavel que...” e assim por diante. Ocasionalmente, crengas relativas a eventos incertos sao 
expressas numericamente na forma de chances ou probabilidades subjetivas. O que determina essas crengas? Como as 
pessoas avaliam a probabilidade de um evento incerto ou o valor de uma quantidade incerta? Este artigo mostra que as pessoas 
se apoiam em um numero limitado de principios heuristicos que reduzem as tarefas complexas de avaliar probabilidades e 
predizer valores a operagoes mais simples de juizo. De um rnodo geral, essas heuristicas sao bastante uteis, mas as vezes levam 
a erros graves e sistematicos. 

A avaliagao subjetiva de probabilidade assemelha-se a avaliagao subjetiva de quantidades fisicas como distancia ou 
tamanho. Esses julgamentos estao todos baseados em dados de validade limitada, que sao processados de acordo com as regras 
heuristicas. Por exemplo, a aparente distancia de um objeto e determinada em parte por sua clareza. Quanto rnaior a nitidez 
com que um objeto e visto, mais proximo ele parece estar. Essa regra tern algurna validade, pois em qualquer dada cena os 
objetos mais distantes sao vistos com menos nitidez do que os objetos mais proximos. Entretanto, a confianga nessa regra leva a 
erros sistematicos na estimativa da distancia. Especificamente, as distances sao em geral superestimadas quando a visibilidade 
e pobre, pois os contomos dos objetos ficam borrados. Por outro lado, as distancias sao subestimadas quando a visibilidade e 
boa, pois os objetos sao vistos com nitidez. Assim, confiar na clareza como indicativo de distancia leva a vieses cornuns. Esses 
vieses sao tarnbem encontrados no julgamento intuitivo da probabilidade. Este artigo descreve tres heuristicas que sao 
empregadas para avaliar probabilidades e prever valores. Os vieses aos quais essas heuristicas conduzem sao enumerados e as 
implicagoes aplicadas e teoricas dessas observagoes sao discutidas. 

REPRESENTATIVIDADE 

Muitas das questoes probabilisticas com as quais as pessoas se preocupam pertencem a um dos seguintes tipos: Qual e a 
probabilidade de que o objeto A pertenga a classe B? Qual e a probabilidade de que o evento A se origine do processo B? Qual 
e a probabilidade de que o processo B venha a produzir o evento A? Ao responder a tais questdes, as pessoas normalmente se 
apoiam na heuristica da representatividade, em que as probabilidades sao avaliadas segundo o grau em que A e representative 
de B, ou seja, segundo o grau em que A se assemelha a B. Por exemplo, quando A e altamente representative de B, a 
probabilidade de que A se origine de B e julgada alta. Por outro lado, se A nao e similar a B, a probabilidade de que A se origine 
de B e julgada baixa. 

Para ilustrar o julgamento por representatividade, considere um individuo que foi descrito por um antigo vizinho da maneira 
que segue: “Steve e muito tirnido e retraido, invariavelmente prestativo, mas com pouco interesse nas pessoas ou no rnundo real. 
De indole docil e organizada, tern necessidade de ordem e estrutura, e uma paixao pelo detalhe.” Como as pessoas avaliam a 
probabilidade de que Steve esteja envolvido em uma ocupagao particular de uma lista de possibilidades (por exemplo, 
fazendeiro, vendedor, piloto comercial, bibliotecario ou medico)? Como as pessoas ordenam essas ocupagoes da mais para a 
menos provavel? Na heuristica da representatividade, a probabilidade de que Steve seja um bibliotecario, por exemplo, e 
avaliada segundo o grau em que ele e representative de, ou similar a, o estereotipo de um bibliotecario. De fato, a pesquisa com 
problemas desse tipo mostrou que as pessoas ordenam as ocupagoes pela probabilidade e pela similaridade exatamente da 

mesma forma . 1 Essa abordagem do julgamento da probabilidade leva a graves erros, pois a similaridade, ou representatividade, 
nao e influenciada por diversos fatores que decerto afetarao os julgamento de probabilidade. 

Insensibilidade a probabilidade a priori de resultados. Um dos fatores que nao exercem qualquer efeito na 
representatividade, mas que devern ter um grande efeito na probabilidade, e a probabilidade a priori, ou frequencia de taxa- 
base, dos resultados. No caso de Steve, por exemplo, o fato de que ha muito mais fazendeiros do que bMotecarios na 
populagao deve integrar qualquer estimativa razoavel da probabilidade de que Steve seja um bibliotecario, e nao um fazendeiro. 
Consideragoes da frequencia de taxa-base, entretanto, nao afetam a semelhanga de Steve com os estereotipos de bMotecarios 
e fazendeiros. Se as pessoas avaliam a probabilidade por representatividade, portanto, as probabilidades a priori serao 

negligenciadas. Essa hipotese foi testada em um experimento onde as probabilidades a priori foram manipuladas . 2 



Apresentaram-se aos voluntaries breves describes de personalidade de diversos indivlduos, alegadamente retirados de uma 
amostra aleatoria dentre um grupo de cem profissionais — engenheiros e advogados. Foi pedido aos participates para avaliar, 
para cada descrigao, a probabilidade de que ela pertencesse antes a um engenheiro do que a um advogado. Em uma condigao 
experimental, informava-se aos participates que o grupo do qual as descrigoes haviam sido extraidas consistia ern trinta 
engenheiros e setenta advogados. As chances de que quaisquer descrigdes particulares pertengam antes a um engenheiro do 
que a um advogado deviam ser rnais elevadas na primeira condigao, onde ha uma maioria de engenheiros, do que na segunda 
condigao, onde ha uma maioria de advogados. Especificamente, isso pode ser mostrado com a aplicagao da regra de Bayes de 

que a razao dessas chances deve ser (0,7/0,3)', ou 5,44, para cada descrigao. Em uma nitida violagao da regra de Bayes, os 
participates nas duas condigdes emitiram essencialmente os mesmos julgamentos de probabilidade. Aparentemente, os 
participates estimaram a probabilidade de que uma descrigao particular pertencia antes a um engenheiro do que a um 
advogado segundo o grau ern que essa descrigao era representativa dos dois estereotipos, com pouca ou nenhuma consideragao 
pela probabilidades a priori das categorias. 

Os participates do experimento usararn as probabilidades a priori corretamente quando nao tinharn qualquer outra 
informagao. Na ausencia de um esbogo de personalidade, julgaram a probabilidade de que um individuo desconhecido seja um 
engenheiro como sendo de 0,7 e 0,3, respectivamente, nas duas condigoes de taxa-base. Entretanto, as probabilidades a priori 
forarn efetivamente ignoradas quando se introduziu uma descrigao, mesmo quando essa descrigao era totalmente nao 
informativa. As respostas a seguinte descrigao ilustram esse fenomeno: 


Dick e um homem de 30 anos de idade. E casado e nao tem filhos. Um homem de grande capacidade e elevada motiva^ao, promete ser muito bem- 
sucedido em sua area. Ele e estimado pelos colegas. 

Essa descrigao foi planejada para nao transmitir nenhuma informagao relevante a questao de saber se Dick e um engenheiro ou 
um advogado. Consequentemente, a probabilidade de que Dick seja um engenheiro deve igualar a proporgao de engenheiros no 
grupo, com se nenhuma descrigao tivesse sido fornecida. Os participates, porem, julgaram a probabilidade de Dick ser um 
engenheiro como de 0,5, independentemente se a proporgao de engenheiros anunciada no grupo era 0,7 ou 0,3. Evidentemente, 
as pessoas respondem de forma diferente quando nao recebem evidencia alguma e quando recebem evidencia sem valor. 
Quando nenhuma evidencia especifica e fornecida, as probabilidades a priori sao utilizadas do rnodo apropriado; quando 

evidencia sem valor e fornecida, as probabilidades a priori sao ignoradas. 3 

Insensibilidade a tamanho amostral. Para estimar a probabilidade de obter um resultado particular em uma amostra 
extraida de uma populagao especifica, as pessoas tipicamente empregam a heuristica da representatividade. Ou seja, elas 
avaliam a probabilidade de um resultado de amostra, por exemplo, de que a altura media em uma amostra aleatoria de dez 
homens sera 6 pes (1,83 metro), pela similaridade desse resultado com o parametro correspondente (ou seja, com a altura 
media na populagao de homens). A similaridade de uma estatistica de amostra com um parametro de populagao nao depende do 
tamanho amostraL Consequentemente, se as probabilidades sao avaliadas por representatividade, entao a probabilidade 
considerada de uma estatistica de amostra sera essencialmente independente do tamanho amostral. De fato, quando os 
participates estimaram as distrihuigoes da altura media para amostras de varios tamanhos, eles forneceram distribuigoes 
identicas. Por exemplo, a probabilidade de obter uma altura media maior do que 6 pes recebeu o mesmo valor para amostras de 

1.000, 100 e 10 homens. 4 Alern do mais, os participates deixaram de apreciar o papel do tamanho amostral mesmo quando ele 
foi enfatizado na formulagao do problema. Considere a seguinte questao: 


Uma determinada cidade e atendida por dois hospitais. No hospital maior, cerca de 45 bebes nascem todo dia, e no hospital menor nascem cerca de 
15 bebes por dia. Como voce sabe, cerca de 50% dos bebes sao meninos. Entretanto, a porcentagem exata varia no dia a dia. As vezes, pode ser 
mais elevada do que 50%, as vezes, menos. 

Pelo periodo de um ano, os dois hospitais registraram os dias em que mais do que 60% dos bebes eram meninos. Qual hospital voce acha que 
registrou mais dias desses? 

O hospital maior (21) 

O hosp ital menor (21) 

Mais ou menos iguais (ou seja, dentro de 5% um do outro) (53) 

Os valores entre parenteses sao o numero de alunos de graduagao que escolheram cada resposta. 

A maioria dos participates julgou a probabilidade de obter mais do que 60% como sendo a mesma para o hospital pequeno 



e o grande, presumivelmente porque esses eventos sao descritos pela mesma estatistica e sao desse modo igualmente 
representatives da populagao geral. Por outro lado, a teoria da amostragem exige que o numero esperado de dias ern que mais 
de 60% dos bebes sao meninos e muito maior no pequeno hospital do que no maior, pois uma grande amostra tern menor 
probabilidade de se afastar de 50%. Essa nogao fundamental de estatistica evidentemente nao faz parte do repertorio intuitivo 
das pessoas. 

Uma insensibilidade simil a r ao tamanho da amostra foi relatado ern julgamentos de probabilidade a posteriori, isto e, da 
probabilidade de que uma amostra tenha sido extraida de uma populagao, e nao de outra. Considere o seguinte exemplo: 

Imagine um vaso cheio de bolas, das quais 2/3 sao de uma cor e 1/3 de outra. Um individuo tirou 5 bolas do vaso, e descobriu que 4 eram vermelhas 

e 1 era branca. Outro individuo tirou 20 bolas e descobriu que 12 eram vermelhas e 8 eram brancas. Qual dos dois individuos deve se sentir mais 

confiante de que o vaso contem 2/3 de bolas vermelhas e 1/3 de bolas brancas, e nao o contrario? Que chances cada individuo deve estipular? 

Nesse problema, as chances a posteriori corretas sao de 8 para 1 para a amostra 4:1 e de 16 para 1 para a amostra 12:8, 
presumindo-se iguais probabilidades a priori. Entretanto, a maioria das pessoas acha que a primeira amostra fornece evidencia 
muito mais forte para a hipotese de que o vaso e predominantemente vermelho, pois a proporgao de bolas vermelhas e maior na 
primeira amostra do que na segunda. Aqui. mais uma vez, os julgamentos intuitivos sao dominados pela proporgao da amostra e 
permanecem essencialmente nao afetados pelo tamanho da amostra, que desempenha um papel crucial na determinagao das 

reais chances a posteriori , 5 Alem do mais, estimativas intuitivas de chances a posteriori sao muito menos extremas do que os 
valores corretos. A subestimagao do impacto da evidencia tern sido observada repetidamente em problemas desse tipo. 6 Ela foi 
classificada de “conservadorismo”. 

Concepgdes errdneas da possibilidade [.Misconceptions of chance ]. As pessoas esperam que uma sequencia de 
eventos gerada por um processo aleatorio represente as caracteristicas essenciais desse processo mesmo quando a sequencia e 
curta. Ao considerar lances de uma rnoeda para obter cara (K) ou coroa (C), por exemplo, as pessoas encaram a sequencia K- 
C-K-C-C-K como mais provavel do que a sequencia K-K-K-C-C-C, que nao parece ser aleatoria, e tambem como mais 

n 

provavel do que a sequencia K-K-K-K-C-K, que nao representa a imparcialidade da moeda. Desse modo as pessoas esperam 
que as caracteristicas essenciais do processo estejam representadas nao apenas globalmente na sequencia inteira, mas tambem 
localmente em cada uma de suas partes. Uma sequencia localmente representativa, porem, desvia sistematicamente da 
expectativa fortuita [ chance expectation ]: ela contem alternancias demais e series de menos. Outra consequencia da crenga 
na representatividade local e a notoria falacia do jogador. Apos observar uma longa serie de vermelho nurna roleta, por 
exemplo, a maioria das pessoas erroneamente acredita que a seguir deve dar preto, presumivelmente porque a ocorrencia de 
preto resultara numa sequencia mais representativa do que a ocorrencia de um vermelho adicionaL A possibilidade e 
comumente vista como um processo autocorretivo em que um desvio numa diregao induz um desvio na diregao oposta para 
restaurar o equilibrio. Na verdade, desvios nao sao “corrigidos” a rnedida que um processo fortuito se desenrola, eles sao 
meramente diluidos. 

As concepgoes erroneas de possibilidade nao se restringem aos ingenuos. Um estudo das intuigdes estatisticas de 

experimentados psicologos pesquisadores 8 revelou uma crenga arraigada no que pode ser chamado de “lei dos pequenos 
numeros”, segundo a qual ate mesmo pequenas amostras sao altamente representativas das populagoes de onde sao extraidas. 
As respostas desses estudiosos refletiu a expectativa de que uma hipotese valida sobre uma populagao sera representada por 
um resultado estatisticamente significativo numa amostra com pouca consideragao por seu tamanho. Como consequencia, os 
pesquisadores depositam fe excessiva nos resultados de amostras pequenas e superestimam grosseiramente a replicabilidade de 
tais resultados. Para a efetiva condugao da pesquisa, esse vies leva a selegao de amostras de tamanho inadequado e a uma 
superinterpretagao dos dados obtidos. 

Insensibilidade a previsibilidade. As pessoas as vezes sao obrigadas a fazer previsoes numericas como o futuro valor de 
uma agao, a demanda por uma commodity ou o resultado de uma partida de futeboL Tais previsoes sao com frequencia feitas 
por representatividade. Por exemplo, suponha que mostrem a uma pessoa a descrigao de uma empresa e pegarn a ela para 
predizer seu futuro lucro. Se a descrigao da empresa e muito favoravel, um lucro muito alto parecera mais representative dessa 
descrigao; se a descrigao e mediocre, um desempenho mediocre parecera o mais representative. O grau em que a descrigao e 
favoravel nao e afetado pela confiabilidade dessa descrigao ou pelo grau em que ela permite uma previsao acurada. Dai que se 
as pessoas preveem unicamente em termos do carater propicio da descrigao, suas previsoes serao insensiveis a confiabilidade 
da evidencia e a acuracia esperada da previsao. 

Esse modo de ajuizar viola a teoria normativa estatistica em que o carater extremo e o alcance das previsoes sao 



controlados por consideragoes de previsibilidade. Quando a previsibilidade e zero, a mesma previsao deve ser feita em todos os 
casos. Por exemplo, se as descrigoes das empresas nao fornecem qualquer informagao relevante para o lucro, entao o mesmo 
valor (tal como lucro medio) deve ser previsto para todas as empresas. Se a previsibilidade e perfeita, claro, os valores previstos 
vao se equiparar aos valores reais e o alcance das previsoes vai se equiparar ao alcance dos resultados. De modo geral, quanto 
rnaior a previsibilidade, mais amplo o alcance dos valores previstos. 

Diversos estudos de previsao numerica demonstraram que previsoes intuitivas violarn essa regra, e que os participantes 

exibem pouco ou nenhum interesse por consideragoes de previsibilidade . 9 Em um desses estudos, apresentou-se aos 
participantes varios paragrafos, cada um descrevendo o desempenho de um aluno universitario em treinamento para professor 
durante uma determinada aula experimental. Pediu-se a alguns participantes para avaliar a qualidade da aula descrita no 
paragrafo em pontos percentuais, relativamente a uma populagao especificada. Outros participantes deveriam prever, tambem 
em pontos percentuais, a posigao de cada aprendiz de professor cinco anos apos a aula experimental. Os julgamentos emitidos 
sob as duas condigdes foram identicos. Ou seja, a previsao de um criterio remoto (sucesso de um professor apos cinco anos) foi 
identica a avaliagao da informagao na qual a previsao estava baseada (a qualidade da aula experimental). Os estudantes que 
fizeram essas previsdes sem duvida tinharn consciencia da previsibilidade limitada da competencia como professor com base 
numa unica aula experimental cinco anos antes; entretanto, suas previsdes foram tao extremas quanto suas avaliagoes. 

A ilusao de validade. Como vimos, as pessoas muitas vezes fazern previsdes selecionando o resultado (por exemplo, uma 
ocupagao) que e o mais representative do input (por exemplo, a descrigao de uma pessoa). A confianga que depositam em sua 
previsao depende primordialmente do grau de representatividade (ou seja, da qualidade da equiparagao entre o resultado 
selecionado e o input), com pouco ou nenhum interesse pelos fatores que limitam a precisao preditiva. Assim, as pessoas 
manifestam grande confianga na previsao de que uma pessoa e uma bibliotccaria quando veem uma descrigao de sua 
personalidade que combine com o estereotipo de bMotecarios, mesmo que a descrigao seja escassa, inconfiavel ou datada. A 
confianga injustificavel que e produzida por um bom ajuste entre o resultado previsto e a informagao do input pode ser chamada 
de ilusao de validade. Essa ilusao persiste mesmo quando quern julga tern consciencia dos fatores que limitam a precisao de 
suas previsdes. Ja foi comumente observado que os psicologos que conduzem entrevistas de selegao frequentemente 
experimentam consideravel confianga em suas previsdes, mesmo sabendo da vasta literature que existe para demonstrar como 
entrevistas de selegao sao altamente faliveis. A fe inabalavel na entrevista direta para fins de selegao, a despeito das repetidas 
mostras de seu carater inadequado, atesta amplamente o poder desse efeito. 

A consistencia interna de um padrao de inputs e um fator preponderante na confianga para as previsdes baseadas nesses 
inputs. Por exemplo, as pessoas expressam mais confianga em prever a media (grade point average, GPA) final de um aluno 
cujo boletim no primeiro ano consiste inteiramente em notas B do que em prever a GPA de um aluno cujo boletim de primeiro 
ano inclui muitos As e Cs. Padroes altamente consistentes sao observados com mais frequencia quando as variaveis de input 
sao altamente redundantes ou correlacionadas. Por esse motivo as pessoas tendern a depositar grande confianga em previsdes 
baseadas em variaveis de input redundantes. Entretanto, um resultado elementar nas estatisticas de correlagao assevera que, 
dadas variaveis de input de validade determinada, uma previsao baseada em varios desses inputs pode alcangar precisao mais 
elevada quando eles sao independentes uns dos outros do que quando sao redundantes ou correlacionados. Assim, a 
redundancia entre inputs diminui a exatidao mesmo quando aumenta a confianga, e as pessoas frequentemente mostram-se 

confiantes em previsoes que com grande probabilidade errarao o alvo . 10 

ConcepQoes erroneas de regressao. Suponha que um grande grupo de criangas tenha sido examinado em duas versoes 
equivalentes de um teste de aptidao. Se alguem seleciona dez criangas dentre as que se sairarn melhor em uma das duas 
versoes, normalmente vai achar o desempenho delas na segunda versao um pouco decepcionante. Inversamente, se seleciona 
dez criangas dentre as que se sairarn pior em uma versao, elas serao estimadas, na media, como um pouco melhores do que na 
outra versao. De modo mais geral, considere duas variaveis X e Y que tem a mesma distribuigao. Se a pessoa seleciona 
individuos cuja pontuagao X media desvia do valor medio de X em k unidades, entao a media de suas pontuagoes Y ira 
normalmente desviar do valor medio de Y em menos do que k unidades. Essas observagoes ilustram um fenomeno geral 
conhecido como regressao a media, que foi documentado pela primeira vez por Galton, ha mais de cem anos. 

No curso nomial de uma vida, nos nos deparamos com inumeras ocorrencias de regressao a media, na comparagao da 
altura entre pais e filhos, da inteligencia de maridos e esposas ou do desempenho de individuos em provas consecutivas. 
Entretanto, as pessoas nao desenvolvem intuigoes corretas sobre esse fenomeno. Primeiro, nao esperam pela regressao em 
diversos contextos onde ela fatalmente ocorre. Segundo, quando reconhecem a ocorrencia da regressao, muitas vezes inventam 

explicagoes causais espurias para ela . 11 Sugerimos que o fenomeno da regressao permanece elusivo porque e incompativel com 



a crenga de que o resultado previsto deve ser em rnaximo grau representative do input e, logo, que o valor da variavel resultante 
deve ser tao extremo quanto o valor da variavel de input. 

O fracasso em reconhecer a importancia da regressao pode ter consequencias perniciosas, como ilustra a seguinte 

observagao. Numa discussao de treinamento de voo, instrutores experientes observaram que o elogio por uma aterrissagem 
excepcionalmente suave e tipicamente seguido de uma aterrissagem menos bem-feita na ocasiao seguinte, ao passo que uma 
critica dura apos uma aterrissagem malfeita e normalmente acompanhada de um pouso melhor na tentativa seguinte. Os 
instrutores concluiram que as recompensas verbais sao prejudiciais para o aprendizado, enquanto as punigoes verbais sao 
beneficas, contrariamente a doutrina psicologica aceita. Essa conclusao e injustificada devido a presenga da regressao a media. 
Como em outros casos de provas repetidas, uma melhoria normalmente se fara acompanhar de um desempenho ruim e uma 
piora geralmente sera seguida de um desempenho notavef mesmo que o instrutor nao reaja a performance do piloto em 
treinamento apos a primeira tentativa. Como os instrutores elogiaram seus pilotos apos boas aterrissagem e advertiram-nos 
apos as ruins, chegaram a conclusao erronea e potencialmente danosa de que as punigdes sao mais eficazes que as 
recompensas. 

Desse rnodo, a falha em compreender o efeito da regressao leva a superestimar a efetividade da punigao e a subestimar a 
efetividade da recompensa. Em interagoes sociais, bem como em treinamentos, recompensas sao normalmente empregadas 
quando ha bom desempenho e punigoes sao normalmente empregadas quando ha um desempenho fraco. Unicamente pela 
regressao, portanto, ha maior probabihdade de o comportamento melhorar apos punigao e maior probabilidade de piorar apos 
recompensa. Consequentemente, a condigao humana e tal que, unicamente por forga do acaso, a pessoa e com frequencia 
recompensada por punir os outros e com frequencia punida por recompensar os outros. As pessoas de um rnodo geral nao 
estao cientes dessa contingencia. Na verdade, o papel elusivo da regressao em determinar as consequencias obvias da 
recompensa e punigao parece ter escapado a atengao dos estudiosos da area. 

DISPONIBILIDADE 

Ha situagoes em que as pessoas estimam a frequencia de uma classe ou a probabihdade de um evento pela facilidade com que 
os casos ou ocorrencias podern ser trazidos a rnente. Por exemplo, alguern pode estimar o risco de ataque cardiaco numa 
populagao de meia-idade recordando as ocorrencias do mal entre seus proprios conhecidos. Similarmente, a pessoa pode avaliar 
a probabihdade de que um determinado negocio fracasse imaginando varias dificuldades com que ele ira se deparar. Essa 
heuristica de julgamento e chamada de dispomhihdade. A dispomhihdade e uma pista util para estimar a frequencia ou 
probabihdade, pois ocorrencias de classes amplas sao geralmente recordadas melhor e mais rapidamente do que ocorrencias de 
classes menos frequentes. Porem, a disponibihdade e afetada por outros fatores alern da frequencia e da probabihdade. 
Consequentemente, a confianga na dispomhihdade leva a vieses previsiveis, alguns dos quais estao ilustrados a seguir. 

Vieses devido a recuperabilidade das ocorrencias. Quando o tamanho de uma classe e julgado pela dispomhihdade de 
suas ocorrencias, uma classe cujas ocorrencias sao facilmente recuperaveis parecera mais numerosa do que uma classe de 
igual frequencia cujas ocorrencias sao menos recuperaveis. Em uma demonstragao elementar desse efeito, foi hda para os 
participantes de um experimento uma hsta de personahdades muito conhecidas de ambos os sexos e lhes foi pedido para julgar 
se a hsta continha mais nomes de homens do que de mulheres. Listas diferentes forarn apresentadas a diferentes grupos de 
participantes. Em algumas delas, os homens eram relativamente mais famosos do que as mulheres, e em outras as mulheres 
eram relativamente mais famosas do que os homens. Em cada uma das listas, os voluntaries julgaram erroneamente que a 

classe (sexo) com o numero de personahdades mais famosas era a mais numerosa . 13 

Alern da familiaridade, ha outros fatores, como proeminencia, que afetarn a recuperabilidade das ocorrencias. Por exemplo, 
o impacto que ver uma casa pegando fogo tern sobre a probabihdade subjetiva de tais acidentes e provavelmente maior do que 
o impacto de ler sobre um incendio no jornal local. Alern do mais, ocorrencias recentes tendem a ficar relativamente mais 
disponiveis do que ocorrencias mais antigas. E uma experiencia comum que a probabihdade subjetiva de acidentes de transito 
suba temporariamente quando alguern ve um carro capotado ao lado da estrada. 

Vieses devidos a efetividade de um ajuste de busca. Suponha que uma palavra (de tres letras ou mais) seja retirada 
aleatoriamente de um texto em ingles. Ha maior probabihdade de que a palavra comece com r ou que r seja a terceira letra? 
As pessoas tentarn resolver esse problema recordando palavras que comegam com r (road) e palavras que tenharn r na 
terceira posigao (car) e estimam a frequencia relativa pela facilidade com que as palavras dos dois tipos vem a mente. Como e 
muito mais facil procurar palavras pela primeira letra do que pela terceira, a maioria julga palavras comegadas com determinada 
consoante como mais numerosas do que palavras em que a mesma consoante aparece na terceira posigao. Elas fazern isso ate 



no caso de consoantes como r ou k, que sao mais frequentes na terceira posigao do que na primcira. 14 

Tarefas diferentes induzem a diferentes ajustes de busca. Por exemplo, suponha que lhe seja pedido para classificar a 
frequencia com que palavras abstratas ( pensamento , amor ) e palavras concretas {porta, agua) aparecem no ingles escrito. 
Um modo natural de responder a essa pergunta e buscar contextos ern que a palavra poderia aparecer. Parece ser mais facil 
pensar em contextos em que um conceito abstrato e mencionado (amor ern historias de amor) do que pensar em contextos em 
que uma palavra concreta (como porta) e mencionada. Se a frequencia de palavras e julgada pela disponibilidade dos contextos 
em que elas aparecem, palavras abstratas serao julgadas como relativamente mais numerosas do que palavras concretas. Esse 

vies foi observado em um estudo recente 15 que mostrou que a frequencia estimada de ocorrencia de palavras abstratas era 
muito mais elevada do que de palavras concretas, igualada na frequencia objetiva. Palavras abstratas tarnbem eram aferidas 
como aparecendo em variedade de contextos muito maior do que as palavras concretas. 

Vieses de imaginabilidade. As vezes, precisamos avaliar a frequencia de uma classe cujas ocorrencias nao estao 
armazenadas na memoria, mas podem ser geradas de acordo com uma dada regra. Em tais situagdes, normalmente produzimos 
diversas ocorrencias e avaliamos a frequencia ou probabilidade pela facilidade com que as ocorrencias relevantes podem ser 
construidas. Porem, a facilidade de construgao de ocorrencias nem sempre reflete sua frequencia real, e esse modo de 
avaliagao e propenso a vieses. Para ilustrar, considere um grupo de 10 pessoas que formam comissdes de k membros, 2 < k < 
8. Quantos comites diferentes de k membros podem ser formados? A resposta correta para esse problema e dada pelo 
coeficiente binomi a l (10/A:), que atinge um rnaximo de 252 para k = 5. Claramente, o numero de comites com k membros iguala 
o numero de comites com (10 - k) membros, pois qualquer comite de k membros define um grupo unico de (10 - k) nao 
membros. 

Um modo de responder a essa questao sem fazer calculos e construir mentalmente comites de k membros e avaliar o 
numero deles pela facilidade com que vem a mente. Comites com poucos membros, digamos 2, sao mais disponiveis do que 
comites com muitos membros, digamos 8. O esquema mais simples para a construgao de comites e uma partigao do grupo em 
conjuntos disjuntos. Observamos prontamente que e facil construir cinco comites disjuntos de 2 membros, ao passo que e 
impossivel produzir mesmo dois comites disjuntos de 8 membros. Consequentemente, se a frequencia e aferida pela 
imaginabilidade, ou pela disponibilidade para construgao, os pequenos comites parecerao mais numerosos do que os comites 
maiores, ao contrario da fungao em forma de sino correta. De fato, quando se pedia a individuos ingenuos para estimar o 
numero de comites distintos de varios tamanhos, suas estimativas eram uma fungao monotona decrescente do tamanho do 
comite. 16 Por exemplo, a estimativa mediana do numero de comites de 2 membros era 70, enquanto a estimativa para comites 
de 8 membros era 20 (a resposta correta e 45 em ambos os casos). 

A imaginabilidade desempenha um importante papel na avaliagao de probabilidades em situagoes de vida real. O risco 
envolvido numa expedigao de aventura, por exemplo, e avaliado imaginando-se contingencias com as quais a expedigao nao 
esta equipada para lidar. Se muitas dificuldades desse tipo sao vividamente retratadas, e possivel que a expedigao parega 
incrivelmente perigosa, embora a facilidade com que os desastres sao imaginados nao necessariamente refletira sua real 
probabilidade. Contrariamente, o risco envolvido em uma empreitada pode ser grosseiramente subestimado se alguns perigos 
possiveis sao dificeis de conceber ou simplesmente nao vem a mente. 

Correlagao ilusoria. Chapman e Chapman 17 descreveram um interessante vies no julgamento da frequencia com que dois 
eventos coocorrem. Eles apresentaram a individuos ingenuos uma informagao respeitante a diversos pacientes mentais 
hipoteticos. Os dados para cada paciente consistiam de um diagnostico clinico e do desenho de uma pessoa feito pelo paciente. 
Posteriormente os participantes no experimento estimavam a frequencia com que cada diagnostico (como paranoia ou 
suspeigao) viera acompanhado de diversas caracteristicas do desenho (como olhos peculiares). Os participantes 
superestimaram notavelmente a frequencia de coocorrencia de associagoes naturais, como suspeigao e olhos peculiares. Esse 
efeito foi classificado como correlagao ilusoria. Em suas aferigoes erroneas dos dados aos quais haviarn sido expostos, os 
participantes ingenuos “redescobriram” grande parte do folclore clinico comum mas infundado relativo a interpretagao do teste 
desenhe-uma-pessoa. O efeito de correlagao ilusoria foi extremamente resistente aos dados contraditorios. Ele persistiu mesmo 
quando a correlagao entre o sintoma e o diagnostico foi efetivamente negativa, e impediu os participantes de detectar relagoes 
que estivessem de fato presentes. 

A disponibilidade fornece uma explicagao natural para o efeito de correlagao ilusoria. A avaliagao de quao frequentemente 
dois eventos coocorrem pode estar baseada na forga da ligagao associativa entre eles. Quando a associagao e forte, a pessoa 
tende a concluir que os eventos tem sido frequentemente emparelhados. Consequentemente, associagoes fortes serao avaliadas 
como tendo ocorrido frequentemente juntas. De acordo com essa visao, a correlagao ilusoria entre suspeigao e o desenho 



peculiar dos olhos, por exemplo, deve-se ao fato de que a suspeigao e mais prontamente associada com os olhos do que com 
qualquer outra parte do corpo. 

Uma longa experiencia de vida nos ensinou que, ern geral, ocorrencias de grandes classes sao recordadas melhor e mais 
rapido do que ocorrencias de classes menos frequentes; que ocorrencias provaveis sao mais faceis de imaginar que as 
improvaveis; e que as conexoes associativas entre eventos sao fortalecidas quando os eventos frequentemente coocorrem. 
Como resultado, o homem tem a sua disposigao um procedimento (a heuristica da disponibilidade) para estimar a numerosidade 
de uma classe, a probabilidade de um evento ou a frequencia de coocorrencias, pela facilidade com que as operagoes mentais 
relevantes de recordagao, construgao ou associagao podern ser realizadas. Entretanto, como os exemplos precedentes 
demonstraram, esse valioso procedimento estimativo resulta em erros sistematicos. 

AJUSTE E ANCORAGEM 

Em muitas situagoes as pessoas fazem estimativas comegando por um valor inicial que e ajustado para produzir a resposta final. 
O valor inicial, ou ponto de partida, talvez seja sugerido pela formulagao do problema, ou talvez seja o resultado de um calculo 

parcial. Tanto num caso como no outro, ajustes sao tipicamente insuficientes. 18 Ou seja, diferentes pontos de partida produzem 
diferentes estimativas, que sao viesadas na diregao dos valores iniciais. Chamamos isso de fenomeno da ancoragem. 

Ajuste insuficiente. Em uma demonstragao do efeito de ancoragem, pediu-se aos participantes para estimar varias 
quantidades, expressas em porcentagens (por exemplo, a porcentagem de paises africanos nas Nagoes Unidas). Para cada 
quantidade, um numero entre 0 e 100 foi determinado pelo giro de uma roda da fortuna na presenga do individuo. Os 
participantes foram instruidos a indicar primeiro se aquele numero era mais elevado ou mais baixo do que o valor da quantidade, 
e entao a estimar o valor da quantidade movendo-se para cirna ou para baixo a partir do numero dado. Grupos diferentes 
receberam numeros diferentes para cada quantidade, e esses numeros arbitrarios tiveram um marcado efeito nas estimativas. 
Por exemplo, as estimativas medianas da porcentagem de paises africanos nas Nagoes Unidas foram 25 e 45 para grupos que 
receberam 10 e 65, respectivamente, como pontos de partida. Premios por precisao nao reduziram o efeito de ancoragem. 

A ancoragem ocorre nao apenas quando o ponto de partida e fornecido para o individuo, mas tambem quando o individuo 
baseia sua estimativa no resultado de alguma computagao incompleta. Um estudo de estimativa numerica intuitiva ilustra esse 
efeito. Dois grupos de estudantes do colegial estimaram, em 5 segundos, uma expressao numerica que foi escrita no quadro- 
negro. Um grupo estimava o produto 

8x7x6x5x4x3x2xl 
enquanto outro grupo estimava o produto 

Ix2x3x4x5x6x7x8 

Para responder rapidamente a essas perguntas, as pessoas podem realizar alguns passos de calculos e estimar o produto por 
extrapolagao ou ajuste. Como ajustes sao tipicamente insuficientes, esse procedimento deve levar a uma subestimativa. Alem 
do mais, como o resultado dos primeiros passos da multiplicagao (realizados da esquerda para a dire it a) e mais elevado na 
sequencia descendente do que na ascendente, a primeira expressao deve ser avaliada como maior do que a segunda. Ambas as 
previsoes se confirmaram. A estimativa mediana para a sequencia ascendente foi 512, enquanto a estimativa mediana para a 
sequencia descendente foi 2.250. A resposta correta e 40.320. 

Vieses na avaliagao de eventos conjuntivos e disjuntivos . Em um estudo recente feito por Bar-Hillel, 19 os participantes 
tinharn oportunidade de apostar em um de dois eventos. Tres tipos de eventos foram utilizados: (i) eventos simples, como extra ir 
uma bola de gude vermelha de um saco contendo 50% de bolas vermelhas e 50% de bolas brancas; (ii) eventos conjuntivos, 
como extraii- uma bola de gude vermelha sete vezes em sucessao, com substituigao, de um saco contendo 90% de bolas 
vermelhas e 10% de bolas brancas; e (iii) eventos disjuntivos, como extrair uma bola vermelha pelo menos uma vez em sete 
tentativas sucessivas, com substituigao, de um saco contendo 10% de bolas vermelhas e 90% de bolas brancas. Nesse 
problema, uma maioria significativa de individuos preferiu apostar no evento conjuntivo (a probabilidade de que seja 0,48) em 
vez de apostar no evento simples (a probabilidade de que seja 0,50). Os participantes tambem preferiram apostar no evento 
simples em vez de apostar no evento disjuntivo, que tinha uma probabilidade de 0,52. Assirn, a maioria dos participantes apostou 
no evento menos provavel em ambas as comparagoes. Esse padrao de escolhas ilustra uma descoberta geral. Estudos de 
escolha entre apostas e de julgamentos de probabilidade indicam que as pessoas tendern a superestimar a probabilidade de 



eventos conjuntivos 20 e a subestimar a probabilidade de eventos disjuntivos. Esses vieses sao prontamente explicados como 
efeitos de ancoragem. A probabilidade declarada do evento elementar (sucesso em qualquer estagio) fomece um ponto de 
partida natural para a estimativa das probabilidades de ambos os eventos, o conjuntivo e o disjuntivo. Uma vez que ajuste desde 
o ponto de partida e tipicamente insuficiente, as estimativas finais permanecem proximas dernais das probabilidades dos eventos 
elementares em ambos os casos. Observe que a probabilidade global de um evento conjuntivo e mais baixa do que a 
probabilidade de cada evento elementar, ao passo que a probabilidade global de um evento disjuntivo e mais elevada do que a 
probabilidade de cada evento elementar. Como uma consequencia da ancoragem, a probabilidade global sera superestimada nos 
problemas conjuntivos e subestimada nos problemas disjuntivos. 

Vieses na avaliagao dos eventos compostos sao particularmente significativos no contexto do planejamento. A conclusao 
bem-sucedida de uma empreitada, como o desenvolvimento de um novo produto, tipicamente tem um carater conjuntivo: para 
que a tarefa seja bem-sucedida, cada um de uma serie de eventos deve ocorrer. Mesmo quando cada um desse eventos e muito 
provavel, a probabilidade global de sucesso pode ser muito baixa se o numero de eventos e grande. A tendencia geral de 
superestimar a probabilidade de eventos conjuntivos leva ao oti mis mo injustificado na avaliagao da probabilidade de que um 
projeto sera bem-sucedido ou de que um projeto sera completado a tempo. De rnodo inverso, estruturas disjuntivas sao 
tipicamente encontradas na avaliagao de riscos. Um sistema complexo, tal como um reator nuclear ou um corpo humano, 
funcionara mal se qualquer um de seus componentes essenciais falhar. Mesmo quando a probabilidade de falha em cada 
componente for pequena, a probabilidade de uma falha global pode ser elevada se muitos componentes estiverem envolvidos. 
Devido a ancoragem, as pessoas tenderao a subestimar as probabilidades de fracasso em sistemas complexos. Assirn, a diregao 
do vies de ancoragem as vezes pode ser inferida a partir da estrutura do evento. A estrutura em encadeamento das conjungoes 
leva a superestimativa, a estrutura afunilada das disjungdes leva a subestimativa. 

Ancoragem na avaliagao das distribuigdes de probabilidade subjetiva. Em analise de decisdes, costuma-se pedir a 
especialistas que manifestem sua crenga acerca de uma quantidade, como o valor do indice Dow Jones num dia particular, na 
forma de uma distribuigao de probabilidade. Essa distribuigao normalmente e construida pedindo-se a pessoa que selecione 
valores da quantidade correspondente a percentuais especificados de sua distribuigao de probabilidade subjetiva. Por exemplo, 
pode-se pedir ao avaliador para escolher um numero, X 90 , tal que sua probabilidade subjetiva de que esse numero sera mais 
elevado do que o valor do indice Dow Jones seja 0,90. Isto e, ele deve selecionar o valor X 90 de modo a ficar positivamente 
disposto a aceitar as chances de 9 para 1 de que o indice Dow Jones nao ira excede-lo. Uma distribuigao de probabilidade 
subjetiva para o valor do indice Dow Jones pode ser construida com base em diversas dessas avaliagoes correspondentes a 
diferentes percentuais. 

Ao coligir distribuigdes de probabilidade subjetiva para rnuitas quantidades diferentes, e possivel testar a calibragem 
apropriada do avaliador. Um avaliador esta apropriadamente (ou externamente) calibrado em uma serie de problemas se 
exatamente JI% dos valores reais das quantidades estimadas flea abaixo dos valores que ele declarou de X n . Por exemplo, os 
valores reais devern ficar abaixo de X ()i para 1% das quantidades e acirna de X 99 para 1% das quantidades. Desse modo, os 
valores reais devern ficar no intervalo de confianga entre X 01 e X 99 em 98% dos problemas. 

Diversos pesquisadores obtiveram distribuigdes de probabilidade para rnuitas quantidades de um grande numero de 
avaliadores. Essas distribuigdes indicam afastamentos grandes e sistematicos da calibragem apropriada. Na rnaior parte dos 
estudos, os valores reais das quantidades avaliadas sao ou menores do que X {)] ou maiores do que X 99 em cerca de 30% dos 
problemas. Ou seja, os participantes dos estudos declaram intervalos de confianga excessivamente estreitos que refletem mais 
certeza do que e justificada por seu conhecimento acerca das quantidades aferidas. Esse vies e comum tanto a individuos 
ingenuos como sofisticados, e nao e eliminado com a apresentagao das regras de pontuagao apropriadas, que fornecem 
incentivos para calibragem externa. Esse efeito pode ser atribuido, ao menos em parte, a ancoragem. 

A fim de selecionar X 90 para o valor do indice Dow Jones, por exemplo, e natural que a pessoa comece pensando em sua 
melhor estimativa do Dow Jones e que ajuste esse valor para cirna. Se esse ajuste — como muitos outros — e insuficiente, 
entao X 9() nao sera suficientemente extremo. Um efeito de ancoragem simil a r ocorrera na selegao de X 10 , que e 
presumivelmente obtido com a pessoa ajustando a melhor estimativa para baixo. Consequentemente, o intervalo de confianga 
entre X 10 e X 9() sera estreito demais, e a distribuigao de probabilidade estimada sera apertada demais. Para dar sustentagao a 
essa interpretagao pode-se mostrar que probabilidades subjetivas sao sistematicamente alteradas por um procedimento em que 
a melhor estimativa de alguern nao serve como ancora. 

Distribuigdes de probabilidade subjetiva para uma dada quantidade (o indice Dow Jones) podern ser obtidas de duas 
maneiras diferentes: (i) pedindo-se ao individuo para selecionar valores do Dow Jones que correspondam a percentuais 



especificados de sua distribuigao de probabilidade e (ii) pedindo-se ao individuo para estimar as probabilidades de que o valor 
real do Dow Jones excedera alguns valores especificados. Os dois procedimentos sao formalmente equivalentes e devem 
fornecer distribuiqoes identicas. Entretanto, eles sugerem diferentes modos de ajuste a partir de diferentes ancoras. No 
procedimento (i), o ponto de partida natural e a melhor estimativa pessoal da quantidade. No procedimento (ii), por outro lado, o 
individuo pode ficar ancorado no valor declarado na questao. Alternativamente, ele pode ficar ancorado em chances iguais, ou 
era uma possibilidade de 50-50, o que e um ponto de partida natural na estimativa de probabilidade. Em um caso como no outro, 
o procedimento (ii) deve fornecer chances menos extremas do que o procedimento (i). 

Para contrastar os dois procedimentos, uma serie de 24 quantidades (tal como a distancia aerea de Nova Deli a Pequirn) foi 
apresentada a um grupo de individuos que estimou X 10 ou X 90 para cada problema. Outro grupo de individuos recebeu a 
avaliagao mediana do primeiro grupo para cada uma das 24 quantidades. Foi pedido a eles que estimassem as chances de que 
cada um dos valores dados excedesse o valor real da quantidade relevante. Na ausencia de qualquer vies, o segundo grupo 
deve recuperar as chances especificadas para o primeiro grupo, ou seja, 9:1. Entretanto, se as chances iguais ou o valor 
declarado servem como ancoras, as chances do segundo grupo devem ser menos extremas, ou seja, mais proximas de 1:1. De 
fato, as chances medianas declaradas por esse grupo, em todos os problemas, foram de 3:1. Quando as a valiancies dos dois 
grupos foram testadas para verificar a calihragem externa, descobriu-se que os individuos no primeiro grupo erarn extremos 
demais, de acordo com estudos anteriores. Os eventos que eles definiram como tendo uma probabilidade de 0,10 na verdade 
prevaleceram em 24% dos casos. Por outro lado, os individuos no segundo grupo foram excessivamente conservadores. Os 
eventos aos quais eles designaram uma probabilidade media de 0,34 na verdade prevaleceram em 26% dos casos. Esses 
resultados ilustram de que maneira o grau de calibragem depende do procedimento de obtengao da avaliagao. 

DISCUSSAO 

Este artigo tratou de vieses cognitivos que se originam da confianga em heuristicas de julgamento. Esses vieses nao sao 
atribuiveis a efeitos motivacionais tais como o wishful thinking (perseguir quimeras) ou a distorgao de julgamentos por 
recompensas e penahdades. De fato, varios dos graves erros de julgamento relatados anteriormente ocorreram a despeito do 
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fato de que os individuos foram encorajados a ser precisos e foram recompensados pelas respostas corretas. 

A confianga nas heuristicas e a prevalencia de vieses nao estao restritas aos leigos. Pesquisadores experientes tambern sao 
propensos aos mesmos vieses — quando pensarn intuitivamente. Por exemplo, a tendencia a prever o resultado que mais bem 
representa os dados, com insuficiente consideragao pela probabilidade a priori, tem sido observada nos julgamentos intuitivos 

de individuos que receberam extenso treinamento em estatistica. Ernbora pessoas estatisticamente sofisticadas evitem erros 
elementares, como a falacia do jogador, seus julgamentos intuitivos estao sujeitos a falacias similares em problemas mais 
intrincados e menos transparentes. 

Nao e de surpreender que heuristicas uteis como a representatividade e a disponibiiidade sejam conservadas na memoria, 
ainda que ocasionalmente levem a erros de previsao ou de estimativa. O que talvez seja surpreendente e o fracasso das 
pessoas em inferir com base na experiencia de vida regras estatisticas tao fundamentals como a regressao a media ou o efeito 
do tamanho da amostra na variabilidade da amostragem. Ernbora qualquer um se exponha, no curso normal de uma vida, a 
inumeros exemplos dos quais tais regras podiam ter sido induzidas, pouquissimas pessoas descobrem os principios de 
amostragem e regressao por conta propria. Principios estatisticos nao sao aprendidos com a experiencia do dia a dia porque as 
ocorrencias relevantes nao estao codificadas do modo apropriado. Por exemplo, as pessoas nao descobrem que linhas 
sucessivas em um texto diferem mais no tamanho medio das palavras do que paginas sucessivas porque elas simplesmente nao 
prestam atengao no tamanho medio das palavras em lin has ou paginas individuals. Assim, as pessoas nao descobrem a relagao 
entre tamanho da amostra e variabilidade de amostragem, ernbora os dados para esse aprendizado sejam abundantes. 

A falta de um codigo apropriado explica tambern por que as pessoas em geral nao detectam os vieses em seus julgamentos 
de probabilidade. E concebivel que uma pessoa descubra se seus julgamentos sao extemamente calibrados mantendo um 
registro da proporgao de eventos que de fato ocorrem entre aqueles aos quais ela designa uma mesma probabilidade. 
Entretanto, nao e natural agrupar eventos segundo a avaliagao de sua probabilidade. Na ausencia de tal agrupamento e 
impossivel que um individuo descubra, por exemplo, que apenas 50% das previsoes para as quais ele designou uma 
probabilidade de 0,9 ou mais elevada de fato se concretizou. 

A analise empirica de vieses cognitivos tem implicagdes para o papel teorico e aplicado na avaliagao de probabilidades. A 
modema teoria da decisao 24 considera a probabilidade subjetiva como a opiniao quantificada de uma pessoa idealizada. 
Especificamente, a probabilidade subjetiva de um evento dado e definida pelo conjunto de apostas sobre esse evento que tal 



pessoa esta disposta a aceitar. Uma medida de probabilidade subjetiva internamente consistente, ou coerente, pode ser derivada 
para um individuo se suas escolhas entre apostas satisfazem determinados principios, ou seja, os axiomas da teoria. A 
probabilidade derivada e subjetiva no sentido de que se admite que diferentes individuos tenharn probabilidades diferentes para o 
mesmo evento. A maior contribuigao dessa abordagem e que ela fornece uma interpretagao subjetiva rigorosa da probabilidade 
que e aplicavel a eventos unicos e esta embutida ern uma teoria geral da decisao racional. 

Talvez deva ser observado que ernbora probabilidades subjetivas possam as vezes ser inferidas de preferences entre 
apostas, elas normalmente nao sao formadas dessa maneira. Uma pessoa aposta na equipe A em vez de na equipe B porque 
ela acredita que a equipe A tem maior probabilidade de veneer; a pessoa nao infere essa crenga a partir de suas preferences 
em apostar. Assirn, na realidade, as probabilidades subjetivas determinam preferences entre apostas e nao sao derivadas delas, 
como na teoria axiomatica da decisao racional. 25 

A natureza inerentemente subjetiva da probabilidade tem levado muitos estudiosos a crenga de que a coerencia, ou 
consistence interna, e o unico criterio valido pelo qual o julgamento de probabilidades deve ser avaliado. Do ponto de vista da 
teoria formal da probabilidade subjetiva, qualquer serie de julgamentos de probabilidade internamente consistentes e tao boa 
quanto qualquer outra. Esse criterio nao e inteiramente satisfatorio, pois uma serie internamente consistente de probabilidades 
subjetivas pode ser incompativel com outras crengas alimentadas pelo sujeito. Considere uma pessoa cujas probabilidades 
subjetivas para todos os resultados possiveis de um jogo de cara ou coroa refletem a falacia do jogador. Ou seja, sua estimativa 
da probabilidade de coroa em um lance particular aumenta com o numero de caras consecutivas que precederam esse lance. 
Os julgamentos de uma pessoa assirn poderiam ser internamente consistentes e desse rnodo aceitaveis enquanto probabilidades 
subjetivas adequadas segundo o criterio da teoria formal. Essas probabilidades, porem, sao incompativeis com a crenga 
geralmente mantida de que uma moeda nao possui memoria e desse rnodo e incapaz de geral dependences sequenciais. Para o 
julgamento de probabilidades ser considerado adequado, ou racional, consistence interna nao basta. Os julgamentos devern ser 
compativeis com a inteira rede de crengas mantida pelo individuo. Infelizmente, nao pode haver um procedimento formal 
simples para aferir a compatibiiidade de uma serie de julgamentos de probabilidade com o sistema de crengas total daquele que 
emite o julgamento. O emissor de julgamentos racional entretanto se esforgara por obter a compatibiiidade, ainda que a 
consistencia interna seja mais faciknente alcangada e estimada. Em particular, ele tentara tornar seus julgamentos de 
probabilidade compativeis com seu conhecimento do assunto tratado, com as leis da probabilidade e com suas proprias 
heuristicas e vieses de julgamento. 


RESUMO 

Este artigo descreveu as tres heuristicas que sao empregadas na elaboragao de julgamentos sob incerteza: (i) 
representatividade, que e em geral empregada quando se pede as pessoas para julgar a probabilidade de que um objeto ou 
evento A pertenga a classe ou processo B; (ii) disponibiiidade de ocorrencias ou situagoes, que e rnuitas vezes empregada 
quando se pede as pessoas para estimar a frequencia de uma classe ou a plausibilidade de um acontecimento particular; e (iii) 
ajuste a partir de uma ancora, que e normalmente empregado na previsao numerica quando um valor relevante encontra-se 
disponivel. Essas heuristicas sao altamente economicas e normalmente eficazes, mas levam a erros sistematicos e previsiveis. 
Uma melhor compreensao dessas heuristicas e dos vieses em que nos fazern incorrer poderia melhorar os julgamentos e as 
decisdes em situagdes de incerteza. 
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APENDICE B: ESCOLHAS, VALORES E QUADROS30 


Daniel Kahneman e Amos Tversky 


RESUMO: Discutimos os determinantes cognitivo e psicofisico da escolha em contextos arriscados e sem risco. A 
psicofisica do valor induz aversao ao risco no dominio dos ganhos e atragao pelo risco no dominio das perdas. A 
psicofisica do acaso induz o peso exagerado de coisas seguras e de eventos improvaveis, relativamente a eventos de 
probabilidade moderada. Problemas de decisao podem ser descritos ou enquadrados de multiplas formas que dao 
origem a diferentes preferencias, contrariamente ao criterio de invariancia da escolha racional. O processo de 
contabilidade mental, em que as pessoas organizam os resultados das transagoes, explica parte das anomalias do 
comportamento do consumidor. Em particular, a aceitabilidade de uma opgao pode depender de um resultado negativo 
ser avaliado como uma despesa ou como um prejuizo incompensado. A relagdo entre valores de decisao e valores de 
experiencia e discutida. 

Tomar decisoes e como falar — as pessoas fazem isso o tempo todo, tendo ou nao consciencia. Dific ilm ente sera de 
surpreender, entao, que o topico da tomada de decisao seja partilhado por muitas disciplinas, da matematica e estatistica, 
passando pela economia e pela ciencia politica, a sociologia e psicologia. O estudo de decisdes enfoca tanto questoes 
normativas como descritivas. A analise normativa diz respeito a natureza da racionalidade e da logica da tomada de decisao. A 
analise descritiva, por outro lado, diz respeito as crengas e preferencias das pessoas tal como elas sao, nao como devem ser. A 
tensao entre consideragoes normativas e descritivas caracteriza grande parte do estudo de julgamento e escolha. 

Analises de tomada de decisao normalmente distinguem escolhas arriscadas e sem risco. O exemplo paradigmatico da 
decisao sob risco e a aceitabilidade de uma aposta que produz resultados monetarios com probabilidades especificadas. Uma 
decisao sem risco tipica diz respeito a aceitabilidade de uma transagao em que um bem ou um servigo e trocado por dinheiro ou 
trabalho. Na primeira parte deste artigo apresentamos uma analise dos fatores cognitivos e psicofisicos que determinam o valor 
de perspectivas arriscadas. Na segunda parte estendemos essa analise aos negocios e comercios. Escolhas arriscadas, como 
levar ou nao levar o guarda-chuva e entrar ou nao entrar em guerra, sao feitas sem um conhecimento de antemao de suas 
consequencias. Como as consequencias de tais agoes dependem de eventos incertos como o clirna ou a decisao do inimigo, a 
escolha de uma agao pode ser explicada como a aceitagao de uma aposta capaz de produzir varios resultados com diferentes 
probabilidades. Desse rnodo e natural que o estudo da tomada de decisao sob risco tenha se concentrado em escolhas entre 
apostas simples com resultados monetarios e probabilidades especificas, na esperanga de que esses problemas simples revelem 
atitudes basicas em relagao ao risco e ao valor. 

Vamos esbogar uma abordagem da escolha de risco que derive muitas de suas hipoteses de uma analise psicofisica de 
reagoes a dinheiro e probabilidade. O inicio da abordagem psicofisica da tomada de decisao pode ser remetido a um ensaio 
notavel de Daniel Bernoulli, publicado em 1738 (Bernoulli, 1954), em que ele tentava explicar por que as pessoas em geral sao 
avessas ao risco e por que a aversao ao risco di min ui com o crescimento da riqueza. Para ilustrar a aversao ao risco e a analise 
de Bernoulli, considere a escolha entre uma perspectiva que oferece uma possibilidade de 85% de ganhar mil dolares (com uma 
possibilidade de 15% de nao ganhar nada) e a alternativa de receber oitocentos dolares com certeza. Uma grande maioria 
prefere a coisa segura a aposta, embora a aposta tenha uma expectativa (matematica) mais elevada. A expectativa de uma 
aposta monetaria e uma media ponderada, onde cada resultado possivel e pesado segundo sua probabilidade de ocorrencia. A 
expectativa da aposta neste exemplo e 0,85 x $1,000 + 0,15 x $0 = $850, que excede a expectativa de oitocentos dolares 
associada com a coisa segura. A preferencia pela coisa segura e uma ocorrencia de aversao ao risco. Em geral, uma 
preferencia por um resultado seguro a uma aposta que possui expectativa mais elevada ou igual e chamada de avessa ao risco, 
e a rejeigao de uma coisa segura em favor de uma aposta de expectativa mais baixa ou igual e chamada de atragao pelo risco. 

Bernoulli sugeriu que as pessoas nao avaliam perspectivas pela expectativa de seus resultados monetarios, mas antes pela 
expectativa do valor subjetivo desses resultados. O valor subjetivo de uma aposta e mais uma vez uma media ponderada, mas 
agora ele e o valor subjetivo de cada resultado que e pesado segundo sua probabilidade. Para explicar a aversao ao risco dentro 
dessa estrutura, Bernoulli propos que o valor subjetivo, ou utilidade, e uma fungao concava de dinheiro. Numa fungao assim, a 
diferenga entre as utilidades de duzentos dolares e cem dolares, por exemplo, e rnaior do que a diferenga de utilidade entre 
1.200 e 1.100 dolares. Segue-se da concavidade que o valor subjetivo vincula do a um ganho de oitocentos dolares e mais do que 
80% do valor de um ganho de mil dolares. Consequentemente, a concavidade da fungao de utilidade acarreta uma preferencia 



avessa ao risco por um ganho seguro de oitocentos dolares em detrimento de uma possibilidade de 80% de ganhar mil dolares, 
embora as duas perspectivas tenham a mesma expectativa monetaria. 

E costume na analise de decisao descrever os resultados das decisoes em termos de riqueza total. Por exemplo, uma oferta 
para apostar vinte dolares no lance de uma moeda imparcial e representado como uma escolha entre a riqueza R atual de um 
individuo e uma possibilidade igual de passar a R + $20 ou a R - $20. Essa representagao parece psicologicamente irrealista: as 
pessoas nao pensam normalmente nos resultados relativamente pequenos em termos de estados de riqueza, mas antes em 
termos de ganhos, perdas e resultados neutros (tal como a manutengao do status quo). Se os efetivos portadores de valor 
subjetivo forem mudangas de riqueza, e nao estados de riqueza finais, como propomos, a analise psicofisica de resultados deve 
ser aplicada antes a ganhos e perdas do que a recursos totais. Esse pressuposto desempenha um papel central em um 
tratamento da escolha arriscada que chamamos de teoria da perspectiva (Kahneman e Tversky, 1979). As medigdes tanto de 
introspecgao como psicofisicas sugerem que o valor subjetivo e um fungao concava do tamanho de um ganho. A mesma 
generalizagao se aplica as perdas. A diferenga em valor subjetivo entre uma perda de duzentos dolares e uma perda de cem 
dolares parece maior do que a diferenga em valor subjetivo entre uma perda de 1.200 e uma perda de 1.100 dolares. Quando as 
fungoes de valor para ganhos e para perdas sao encaixadas uma na outra, obtemos uma fungao em forma de S do tipo exihido 
na figura 1. 


VALOR 



Figura 1. Uma Fungao de Valor Hipotetica 

A fungao de valor mostrada na figura 1 e (a) definida antes em ganhos e perdas do que em riqueza total, (b) concava no 
dominio dos ganhos e convexa no dominio das perdas, e (c) consideravelmente mais abrupta para as perdas do que para os 
ganhos. A ultima propriedade, que chamamos de aversao a perda, expressa a intuigao de que uma perda de $X e mais 
aversiva do que um ganho de $X e atraente. A aversao a perda explica a relutancia das pessoas em apostar em uma moeda 
imparcial para premios iguais: a atratividade do ganho possivel nao esta nem perto de ser suficiente para compensar pela 
aversividade da perda possiveL Por exemplo, a maioria dos participantes numa amostra de alunos de graduagao recusou-se a 
apostar dez dolares no lance de uma moeda se concorressem para ganhar menos do que trinta dolares. 

O pressuposto da aversao ao risco tern desempenhado um papel central na teoria economica. Porem, assirn como a 
concavidade do valor dos ganhos acarreta aversao ao risco, a convexidade do valor das perdas acarreta atragao pelo risco. De 
fato, atragao pelo risco nas perdas e um efeito robusto, particularmente quando as probabilidades de perda sao substanciais. 
Considere, por exemplo, uma situagao em que um individuo e forgado a escolher entre uma possibilidade de 85% de perder mil 
dolares (com uma possibilidade de 15% de nao perder nada) e uma perda segura de oitocentos dolares. Uma grande maioria de 
pessoas expressa uma preference pela aposta em detrimento da perda segura. Isso e uma escolha de atragao pelo risco, pois a 
expectativa da aposta (-$850) e inferior a expectativa da perda segura (-$800). A atragao pelo risco no do min io das perdas foi 
confirmada por diversos pesquisadores (Fishburn e Kochenberger, 1979; Hershey e Schoemaker, 1980; Payne, Laughhunn e 
Crum, 1980; Slovic, Fischhoff e Lichtenstein, 1982). Tambern foi observada com resultados nao monetarios, como horas de dor 
(Eraker e Sox, 1981) e perda de vidas humanas (Fischhoff, 1983; Tversky, 1977; Tversky e Kahneman, 1981). Sera que e 
errado ser avesso ao risco no dominio dos ganhos e atraido pelo risco no dominio das perdas? Essas preferences se ajustam a 
intuigoes convincentes sobre o valor subjetivo de ganhos e perdas, e a pressuposigao e de que as pessoas estao em seu direito 
de ter os proprios valores. Entretanto, como veremos, uma fungao de valor em forma de S tern implicagoes que sao 
normativamente inaceitaveis. 

Para abordar a questao normativa passamos da psicologia a teoria da decisao. Pode-se dizer que a moderna teoria da 
decisao comegou com o trabalho pioneiro de Von Neumann e Morgenstem (1947), que langaram diversos principios qualitativos, 
ou axiomas, que deveriam governar as preferences de um tomador de decisao racionaL Seus axiomas incluem transitividade 
(se A e preferido de B e B e preferido de C, entao A e preferido de C), e substituigao (se A e preferido de B, entao uma 



possibilidade fortuita de obter A ou C e preferivel a uma possibilidade fortuita de obter B ou C), junto com outras conduces de 
natureza mais tecnica. O status normativo e descritivo dos axiomas de escolha racional tem sido objeto de extensas discussoes. 
Em particular, existe evidencia convincente de que as pessoas nem sempre obedecem o axiorna da substituigao, e ha 
consideravel discordancia acerca do merito nomrativo desse axioma (por exemplo, Allais e Hagen, 1979). Entretanto, todas as 
analises de escolha racional incorporam dois principios: dominancia e invariancia. A dominancia exige que se a perspectiva A e 
no mininio tao boa quanto a perspectiva B em todos os aspectos e melhor do que B em ao menos um aspecto, entao A deve ser 
preferido a B. A invariancia requer que a ordem de preferencia entre as perspectivas nao deve depender da maneira pela qual 
sao descritas. Em particular, duas versoes de um problema de escolha que sao reconhecidas como equivalentes quando 
apresentadas juntas devern suscitar a mesma preferencia, mesmo quando mostradas separadamente. Mostramos agora que a 
exigencia de invariancia, por mais elementar e inocua que possa parecer, nao pode ser satisfeita de um rnodo geral. 

ENQUADRAMENTO DE RESULTADOS 

Perspectivas arriscadas sao caracterizadas por seus possiveis resultados e pelas probabilidades desses resultados. A mesma 
opgao, porem, pode ser enquadrada ou descrita de diferentes maneiras (Tversky e Kahneman, 1981). Por exemplo, os 
resultados possiveis de uma aposta podem ser enquadrados como ganhos e perdas em relagao ao status quo ou como conduces 
de ativo que incorporam a riqueza inicial. A invariancia exige que tais mudangas na descrigao dos resultados nao devern alterar 
a ordem de preferencia. O seguinte par de problemas ilustra uma violagao dessa exigencia. O numero total de participates 
respondendo cada problema e indicado por N e a porcentagem que escolheu cada opgao e indicada entre parenteses. 


Problema 1 (N= 152): Imagine que os EUA estao se preparando para a eclosao de uma doenqa asiatica incomum, com a expectativa de mortalidade 
de 600 pessoas. Dois programas alternatives para combater a doenqa foram propostos. Presuma que as estimativas cientificas exatas das 
consequencias dos programas sao as seguintes: 


Se o Programa A for adotado, 200 pessoas serao salvas. (72%) 

Se o Programa B for adotado, ha uma probabilidade de um terqo de que 600 pessoas serao salvas e uma probabilidade de dois terqos de que 
ninguem sera salvo. (28%) 

Qual dos dois programas voce apoiaria? 


A formulagao do Problema 1 implicitamente adota como ponto de referenda um estado de coisas em que se permite a 
doenga cobrar seu tributo de 600 vidas. Os resultados dos programas incluem o estado de referencia e dois ganhos possiveis, 
medidos pelo numero de vidas salvas. Como esperado, as preferences sao avessas ao risco. Uma clara maioria dos 
consultados prefere poupar 200 vidas com certeza sobre uma aposta que oferece um tergo de possibilidade de poupar 600 
vidas. Agora considere outro problema em que o mesmo subterfugio informativo e seguido de uma diferente descrigao das 
perspectivas associadas com os dois programas: 


Problema 2 (N= 155): 

Se o Programa C for adotado, 400 pessoas morrerao. (22%) 

Se o Programa D for adotado, ha uma probabilidade de um terqo de que ninguem morrera e uma probabilidade de dois ter?os de que 600 pessoas 
vao morrer. (78%) 


E facil verificar que as opgdes C e D no Problema 2 sao indistinguiveis em termos reais das opgdes A e B no Problema 1, 
respectivamente. A segunda versao, porem, presume um estado de referencia em que ninguem morre da doenga. O melhor 
resultado e a manutengao desse estado e as altemativas sao perdas medidas pelo numero de pessoas que irao morrer da 
doenga. E esperado de pessoas que avaliam as opgdes nesses termos que elas mostrem atragao pelo risco, preferindo a aposta 
(opgao D), em lugar da perda certa de 400 vidas. Na verdade, ha mais atragao pelo risco na segunda versao do problema do 
que aversao ao risco na primeira. 

A falha de invariancia e tao difundida quanto robusta. E tao comum entre individuos sofisticados quanto entre os ingenuos, e 
nao e eliminada nem quando os mesmos participates respondem ambas as questoes em alguns minutos. Individuos 
confrontados com suas respostas conflitantes fleam tipicamente confusos. Mesmo apos reler os problemas, eles ainda querem 
ser avessos ao risco na versao “vidas salvas”; eles querem ser atraidos pelo risco na versao “vidas perdidas”; e querem 



tambern obedecer a invariancia e dar respostas consistentes as duas versdes. Em seu apelo teimoso, efeitos de enquadramento 
se parecem mais com ilusocs de percepgao do que com erros computacionais. 

O seguinte par de problemas induz preferencias que violam a exigencia de dominancia da escolha racional 


Problema 3 (N= 86): Escolha entre: 

E. 25% de possibilidade de ganhar $240 e 75% de possibilidade de perder $760 (0%) 

F. 25% de possibilidade de ganhar $250 e 75% de possibilidade de perder $750 (100%) 

E facil ver que F domina E. De fato, todos os participantes escolheram de acordo. 


Problema 4 (N= 150): Imagine que voce enfrenta o seguinte par de decisoes concorrentes. Primeiro, examine ambas as decisdes, depois indique as 
op?5es que voce prefere. 

Decisao (i) Escolha entre: 

A. um ginho seguro de $240 (84%) 

B. 25% de possibilidade de ganliar $1,000 e 75% de possibilidade de nao ganhar nada (16%) 

Decisao (ii) Escolha entre: 

C. umaperda segura de $750 (13%) 

D. 75% de possibilidade de perder $1,000 e 25% de possibilidade de nao perder nada (87%) 


Como esperado com base na analise anterior, uma grande maioria de individuos fez uma escolha avessa ao risco pelo ganho 
seguro em detrimento da aposta positiva na primeira decisao, e uma maioria ainda mais ampla de individuos fez uma escolha 
atraida pelo risco pela aposta em detrimento da perda segura na segunda decisao. De fato, 73% dos individuos escolheram A e 
D e apenas 3% escolheram B e C. O mesmo padrao de resultados foi observado numa versao modificada do problema, com 
premios reduzidos, em que os estudantes selecionaram apostas que iriarn de fato fazer. 

Como os participantes consideraram as duas decisdes no Problema 4 simultaneamente, eles expressaram efetivamente uma 
preferencia por A e D em detrimento de B e C. A conjungao preferida, porem, e na verdade dominada pela rejeitada. 
Acrescentar o ganho seguro de 240 dolares (opgao A) a opgao D gera uma possibilidade de 25% de ganhar 240 dolares e uma 
possibilidade de 75% de perder 760 dolares. Essa e precisamente a opgao E no Problema 3. Similarmente, acrescentar a perda 
segura de 750 dolares (opgao C) a opgao B gera uma possibilidade de 25% de ganhar 250 dolares e uma possibilidade de 75% 
de perder 750 dolares. Essa e precisamente a opgao F no Problema 3. Assim, a suscetihilidade ao enquadramento e a fungao 
de valor em forma de S produzem uma violagao de dominancia em uma serie de decisdes concorrentes. 

A moral desses resultados e preocupante: a invariancia e normativamente essencial, intuitivamente convincente e 
psicologicamente impraticaveL De fato, concebemos apenas duas maneiras de garantir a invariancia. A primeira e adotar um 
procedimento que vai transformar versoes equivalentes de qualquer problema na mesma representagao canonica. Isso e algo 
basico na advertencia padrao para estudantes de negocios, que eles devern considerar cada problema decisorio em termos de 
ativos totais, mais do que em termos de ganhos ou perdas (Schlaifer, 1959). Tal representagao evitaria as violagoes de 
invariancia ilustradas nos problemas precedentes, mas o conselho e mais facil de dar do que de seguir. A nao ser no contexto da 
possivel ruina, e mais natural considerar resultados financeiros como ganhos e perdas do que como estados de riqueza. Alern do 
mais, uma representagao canonica das perspectivas arriscadas exige uma composigao de todos os resultados das decisoes 
concorrentes (por exemplo, Problema 4) que excedem as capacidades do calculo intuitivo mesmo em problemas simples. 
Alcangar uma representagao canonica e ainda mais dificil em outros contextos, como seguranga, saude ou qualidade de vida. 
Sera que deveriamos aconselhar as pessoas a avaliar a consequencia de uma politica de saude publica (por exemplo, Problemas 
1 e 2) em termos de mortalidade global, mortalidade devida a doengas ou o numero de mortes associadas com a doenga 
particular sob estudo? 

Outra abordagem que poderia garantir a invariancia e a avaliagao de opgoes em termos antes de suas consequencias 
atuariais do que psicologicas. O criterio atuarial tem algurn apelo no contexto das vidas humanas, mas e claramente inadequado 
para escolhas financeiras, como tem sido de um rnodo geral reconhecido pelo menos desde Bernoulli, e e inteiramente 
inaplicavel a resultados que carecem de uma metrica objetiva. Concluimos que nao podemos esperar que a invariancia de 
quadro se sustente e que uma sensagao de confianga em uma escolha particular nao assegura que a mesma escolha seria feita 
em outro quadro. E desse rnodo uma boa pratica testar a robustez de preferencias por meio de tentativas deliheradas de 



enquadrar um problema decisorio em mais de uma maneira (Fischhoff, Slovic e Lichtenstein, 1980). 


AS POSSIBILIDADES PSICOFISICAS 

Nossa discussao ate agora pressupos uma regra de expectativa bernoulana segundo a qual o valor, ou utilidade, de uma 
perspectiva incerta e obtido com o acrescimo das utilidades dos resultados possiveis, cada um pesado segundo sua 
probabilidade. Para examinar essa suposigao, varnos mais uma vez consultar as intuigdes psicofisicas. Estabelecendo o valor do 
status quo em zero, imagine um donativo em dinheiro, digamos, 300 dolares, e designe a ele o valor de um. Agora imagine que 
voce recebeu apenas um bilhete para uma loteria que tem um unico premio de 300 dolares. Como o valor do bilhete varia 
enquanto uma fungao da probabilidade de ganhar o premio? Impedindo a utilidade para apostar, o valor de uma perspectiva 
assirn deve variar entre zero (quando a possibilidade de veneer e nula) e um (quando ganhar 300 dolares e uma certeza). 

A intuigao sugere que o valor do bilhete nao e uma fungao linear da probabilidade de ganhar, como acarretado pela regra da 
expectativa. Em particular, um aumento de 0% para 5% parece exercer um efeito rnaior do que um aumento de 30% para 35%, 
que tambem parece menor do que um aumento de 95% para 100%. Essas consideragoes sugerem um efeito de fronteira- 
categoria ( category-boundary effect ): uma mudanga de impossibilidade para possibilidade ou de possibilidade para certeza 
apresenta um impacto maior do que uma mudanga comparavel no meio da escala. Essa hipotese e incorporada a curva exihida 
na figura 2, que representa o peso vincula do a um evento como uma fungao de sua probabilidade numerica declarada. A 
caracteristica mais proeminente da figura 2 e que os pesos de decisao sao regressivos com respeito as probabihdades 
declaradas. A nao ser perto dos pontos de extremidade, um aumento de 0,05 na probabilidade de ganhar aumenta o valor da 
perspectiva em menos do que 5% do valor do premio. A seguir investigamos as implicagoes dessas hipoteses psicofisicas pelas 
preferences entre opgoes arriscadas. 

Na figura 2, os pesos de decisao sao mais baixos do que as probabihdades correspondentes na maior parte da faixa. O 
subpeso atribuido a probabihdades moderadas e altas relativamente a coisas seguras contribui para aversao ao risco em ganhos 
ao reduzir a atratividade das apostas positivas. O mesmo efeito contribui tambem para a atragao pelo risco nas perdas ao 
atenuar a aversividade das apostas negativas. Probabihdades baixas, porem, sao superpesadas, e probabihdades muito baixas 
sao bastante grosseiramente superpesadas ou completamente neghgenciadas, tornando os pesos de decisao altamente instaveis 
nessa regiao. O superpeso para probabihdades baixas reverte o padrao descrito acirna: ele acentua o valor de apostas 
arriscadas e amplifica a aversividade de uma pequena possibilidade de perda grave. Consequentemente, as pessoas sao em 
geral atraidas pelo risco ao lidar com ganhos improvaveis e avessas ao risco ao lidar com perdas improvaveis. Assim, as 
caracteristicas dos pesos de decisao contribuem para a atratividade tanto de bilhetes de loteria como de apohees de seguro. 



Figura 2. Uma Fungao de Pondera^ao Flipotetica 

A nao linearidade dos pesos de decisao inevitavelmente leva a violagoes de invariancia, como ilustrado no seguinte par de 
problemas: 


Problema 5 (N= 85): Considere o seguinte jogo em dois estagios. No primeiro estagio, ha uma possibilidade de 75% de terminar o jogo sem ganhar 
nada e uma possibilidade de 25% de passar ao segundo estagio. Se voce chega ao segundo estagio tem uma escolha entre: 

A. um gpnho seguro de 30 dolares (74%) 

B. 80% de possibilidade de ganhar 45 dolares (26%) 

Sua escolha deve ser feita antes que o jogo comece, i.e., antes que o resultado do primeiro estagio seja conhecido. Queira indicar a op?ao de sua 
p referenda. 




Problema 6 (N = 81): Qual das seguintes op?5es voce prefere? 

C. 25% de possibilidade de ganhar 30 dolares (42%) 

D. 20% de possibilidade de ganhar 45 dolares (58%) 


Como ha uma unica possibilidade em quatro de passar ao segundo estagio no Problema 5, a perspectiva A oferece uma 
probabilidade de 0,25 de ganhar 30 dolares, e a perspectiva B oferece uma probabilidade 0,25 x 0,80 = 0,20 de ganhar 45 
dolares. Os Problemas 5 e 6 sao desse rnodo identicos em termos de probabilidades e resultados. Entretanto, as preferencias 
nao sao as mesrnas nas duas versoes: uma clara maioria prefere a possibilidade mais elevada de ganhar a quantia menor no 
Problema 5, ao passo que a maioria vai em diregao contraria no Problema 6. Essa violagao da invariancia vem sendo 
confirmada com pagamentos monetarios, tanto reais como hipoteticos (os presentes resultados forarn com dinheiro de verdade), 
com vidas humanas como resultados e com uma representagao nao sequencial do processo fortuito. 

Atribuimos a falha de invariancia a interagao de dois fatores: o enquadramento de probabilidades e a nao linearidade dos 
pesos de decisao. Mais especificamente, propomos que no Problema 5 as pessoas ignorem a primeira fase, que gera o mesmo 
resultado independentemente da decisao que e tomada, e concentrem sua atengao no que acontece se conseguem chegar ao 
segundo estagio do jogo. Nesse caso, e claro, elas enfrentam urn ganho seguro se escolhem a opgao A e uma possibilidade de 
80% de ganhar 45 dolares. Como uma coisa segura e superpesada em comparagao com eventos de probabilidade moderada ou 
alta (ver figura 2), a opgao que pode levar a um ganho de 30 dolares e mais atraente na versao sequenciaL Chamamos esse 
fenomeno de efeito de pseudocerteza, pois um evento que e efetivamente incerto e pesado como se fosse certo. 

Um fenomeno estreitamente relacionado pode ser demonstrado na extremidade inferior da faixa de probabihdade. Suponha 
que voce esteja indeciso quanto a adquirir ou nao um seguro contra terremoto porque o premio e muito elevado. Como voce 
hesita, seu cordial corretor de seguro aparece com uma oferta alternativa: “Por metade do premio regular voce pode ficar 
completamente coberto se o tremor ocorrer em um dia impar do mes. Esse e um bom negocio porque pela metade do prego 
voce esta coberto por mais do que a metade dos dias.” Por que a maioria das pessoas acha esse tipo de seguro probabilistico 
decididamente pouco atraente? A figura 2 sugere uma resposta. Comegando em qualquer ponto da regiao de baixas 
probabilidades, o impacto no peso de decisao de uma redugao de probabilidade de p para p/2 e consideravelmente menor do 
que o efeito de uma redugao de p/2 para 0. Reduzir o risco pela metade, entao, nao vale a metade do premio. 

A aversao ao seguro probabilistico e significativa por tres motivos. Primeiro, ela solapa a explicagao classica de seguro em 
termos de uma fungao de utilidade concava. Segundo a teoria da utilidade esperada, o seguro probabilistico deve ser 
definitivamente preferivel ao seguro normal quando este ultimo e apenas aceitavel (ver Kahneman e Tversky, 1979). Segundo, o 
seguro probabilistico representa muitas formas de agao preventiva, como fazer um checkup medico, comprar pneus novos ou 
instalar um alarme contra roubo. Tais agoes tipicamente reduzem a probabilidade de algurn risco sem elimina-lo completamente. 
Terceiro, a aceitabilidade do seguro pode ser manipulada pelo enquadramento das contingencias. Uma apolice de seguro que 
cobre incendio mas nao enchente, por exemplo, pode ser avaliada como uma protegao plena contra um risco especifico (por 
exemplo, incendio) ou como uma redugao na probabilidade global da perda de propriedade. A figura 2 sugere que as pessoas 
depreciam enormemente uma redugao na probabilidade de um risco em comparagao com a eliminagao completa desse risco. 
Logo, o seguro deve parecer mais atraente quando e enquadrado como eliminagao de risco do que quando e descrito como uma 
redugao de risco. De fato, Slovic, Fischhoff e Lichtenstein (1982) mostraram que uma vacina hipotetica que reduz a 
probabilidade de contrair uma doenga de 20% para 10% e menos atraente se for descrita como eficaz na metade dos casos do 
que se for apresentada como plenamente eficaz contra uma de duas cepas de virus exclusivas e igualmente provaveis que 
produzem sintomas identicos. 


EFEITO S DE FORMULAGAO 

Ate aqui discutimos o enquadramento como uma ferramenta para demonstrar a falha de invariancia. Agora voltamos nossa 
atengao para os processos que controlam o enquadramento de resultados e eventos. O problema da saude publica ihistra um 
efeito de formulagao no qual uma mudanga no fraseado de “vidas salvas” para “vidas perdidas” induz uma marcada mudanga 
de preferencia da aversao ao risco para a atragao pelo risco. Evidentemente, os individuos adotaram as descrigoes dos 
resultados conforme fornecidos na questao e avaliaram os resultados de forma correspondente enquanto ganhos ou perdas. 
Outro efeito de formulagao foi relatado por McNeil, Pauker, Sox e Tversky (1982). Eles descobriram que as preferencias de 
medicos e pacientes entre terapias hipoteticas para cancer de pulmao variava marcadamente quando seus resultados provaveis 



eram descritos em termos de mortalidade ou sobrevivencia. A cirurgia, ao contrario da radioterapia, acarreta um risco de morte 
durante o tratamento. Como consequencia, a opgao pela cirurgia era relativamente menos atraente quando as estatisticas de 
resultados de tratamento eram descritas em termos de mortalidade, e nao em termos de sobrevivencia. 

Um medico, bem como um conselheiro presidencial, talvez pudesse influenciar a decisao tomada pelo paciente ou pelo 
presidente, sem distorcer ou suprimir informagao, meramente pelo enquadramento de resultados e contingencias. Efeitos de 
formulagao podern ocorrer fortuitamente, sem ninguem ter consciencia do impacto do quadro na decisao final. Eles tambem 
podern ser explorados deliberadamente para manipular a atratividade relativa das opgoes. Por exemplo, Thaler (1980) observou 
que os lobistas da industria do cartao de credito insistiam que qualquer diferenga de prego entre compras em dinheiro e a 
credito fosse classificada como desconto para pagamento em dinheiro, e nao como sobretaxa do cartao. As duas classificagdes 
enquadram a diferenga de prego como um ganho ou como uma perda ao determinar implicitamente o prego mais baixo ou o 
rnais alto como norrnaL Como as perdas assomam maiores do que os ganhos, os consumidores apresentam menor probabilidade 
de aceitar uma sobretaxa do que de abrir mao de um desconto. Como esperado, tentativas de influenciar o enquadramento sao 
comuns no mercado e na arena politica. 

A avaliagao de resultados e suscetivel de efeitos de formulagao devido a nao linearidade da fungao de valor e a tendencia 
das pessoas em avaliar opgdes em relagao ao ponto de referencia que e sugerido ou inferido pelo enunciado do problema. Vale 
observar que em outros contextos as pessoas automaticamente transformam mensagens equivalentes na mesma representagao. 
Estudos de compreensao de linguagem indicam que as pessoas rapidamente recodificam a maior parte do que escutam numa 
representagao abstrata que nao mais distingue se a ideia foi expressa de uma forma ativa ou passiva e nao discriminarn mais o 
que de fato foi dito do que foi sugerido, pressuposto ou insinuado (Clark e Clark, 1977). Infelizmente, o maquinario mental que 
realiza essas operagoes em silencio e sem esforgo nao e adequado para realizar a tarefa de recodificar as duas versoes do 
problema da saude publica ou das estatisticas de sobrevivencia de mortalidade em uma forma abstrata comum. 

NEGOCIOS E COMERCIOS 

Nossa analise de enquadramento e de valor pode se estender a escolhas entre opgdes multiatributo, como a aceitabilidade de 
um negocio ou comercio. Propomos que, de rnodo a avaliar uma opgao multiatributo, a pessoa elabora uma conta mental que 
especifica as vantagens e as desvantagens associadas com a opgao, relativamente a um estado de referencia multiatributo. O 
valor global de uma opgao e dado pelo equilibrio de suas vantagens e suas desvantagens em relagao ao estado de referencia. 
Assirn, uma opgao e aceitavel se o valor de suas vantagens excede o valor de suas desvantagens. Essa analise presume a 
separabilidade psicologica — mas nao fisica — de vantagens e desvantagens. O rnodelo nao restringe o rnodo como atributos 
separados sao combinados para formar medidas globais de vantagem e de desvantagem, mas impoe sobre essas medidas 
pressuposigoes de concavidade e aversao a perda. 

Nossa analise da contabilidade mental tem uma grande divida para com o trabalho instigante de Richard Thaler (1980, 
1985), que mostrou a relevancia desse processo no comportamento do consumidor. O seguinte problema, baseado em exemplos 
de Savage (1954) e Thaler (1980), apresenta algumas regras que governam a elaboragao de contas mentais e ilustra a extensao 
da concavidade de valor para a aceitabilidade de negociagoes. 


Problema 7: Imagine que voce estaprestes a comprar uma jaquetapor 125 dolares e uma calculadorapor 15 dolares. O vendedor da calculadora o 
informa que a calculadora que voce deseja comprar esta a venda por 10 dolares em uma outra filial da loja, localizada a vinte minutos dali, de carro. 

\5ce iria ate a outra loja? 

Esse problema diz respeito a aceitabihdade de uma opgao que combine uma desvantagem de inconveniencia com uma 
vantagem financeira que pode ser enquadrada como uma conta minima, topica ou abrangente. A conta minima inclui apenas as 
diferengas ente as duas opgdes e despreza as caracteristicas que elas compartilham. Na conta minima, a vantagem associada 
com o deslocamento ate a outra loja e enquadrada como um ganho de 5 dolares. Uma conta topica relaciona as consequencias 
das escolhas possiveis a um nivel de referencia que e determinado pelo contexto dentro do qual a decisao vem a tona. No 
problema precedente, o topico relevante e a compra da calculadora, e o beneficio do deslocamento e assirn enquadrado como 
uma redugao do prego, de 15 dolares para 10 dolares. Como a economia potencial esta associada apenas com a calculadora, o 
prego da jaqueta nao esta incluido na conta topica. O prego da jaqueta, bem como as outras despesas, poderia rnuito bem ser 
inckudo em uma conta abrangente em que a economia seria avaliada em relagao a, digamos, despesas mensais. 

A formulagao do problema anterior parece neutra com respeito a adogao de uma conta minima, topica ou abrangente. 
Sugerimos, contudo, que as pessoas espontaneamente enquadrarao as decisdes em termos de contas topicas que, no contexto 



da tomada de decisao, desempenham um papel analogo ao de “formas boas” na percepgao e de categorias de nivel basico na 
cognigao. A organizagao topica, em combinagao com a concavidade de valor, implica que a disposigao de se deslocar ate a 
outra loja para economizar 5 dolares nurna calculadora deve estar inversamente relacionada com o prego da calculadora e deve 
ser independente do prego da jaqueta. Para testar essas previsoes, elaboramos outra versao do problema em que os pregos dos 
dois itens forarn intercambiados. O prego da calculadora era fixado como de 125 dolares na primeira loja e de 120 dolares na 
filial, e o prego da jaqueta era determinado em 15 dolares. Como previsto, as proporgoes de indivlduos que responderam que 
fariarn o deslocamento diferiram acentuadamente nos dois problemas. Os resultados mostraram que 68% dos consultados (N = 
88) estavam dispostos a se deslocar ate a filial para econo miz ar 5 dolares emurna calculadora de 15 dolares, mas apenas 29% 
dos 93 consultados estavam dispostos a fazer a mesma viagem para econom iz ar 5 dolares em uma calculadora de 125 dolares. 
Essa descoberta apoia a ideia da organizagao topica de contas, uma vez que as duas versoes sao identicas tanto em terrnos de 
conta minima como abrangente. 

A implicagao de contas topicas para o comportamento do consumidor e confirmada pela observagao de que o desvio padrao 
dos pregos que diferentes lojas em uma cidade divulgam para o mesmo produto e grosso modo proporcional ao prego medio 
desse produto (Pratt, Wise e Zeckhauser, 1979). Uma vez que a dispersao de pregos e certamente controlada pelos esforgos 
dos lojistas em encontrar a melhor venda, esses resultados sugerem que os consumidores dificilmente exercem rnais esforgo 
para econo miza r 15 dolares numa compra de 150 dolares do que para econo miz ar 5 dolares numa compra de 50 dolares. 

A organizagao topica de contas mentais leva as pessoas a avaliar ganhos antes em terrnos relativos do que absolutos, 
resultando em arnplas variagoes no ritmo com que o dinheiro e trocado por outras coisas, tal como o numero de telefonemas 
feito para encontrar uma boa compra ou a disposigao de se deslocar por uma longa distancia para conseguir uma. A maioria dos 
consumidores vai achar rnais facil comprar um equipamento de som para o carro ou um tapete persa, respectivamente, no 
contexto de comprar um carro ou uma casa do que separadamente. Essas observagoes, e claro, vao contra a teoria racional 
padrao de comportamento do consumidor, que pressupde a invariancia e nao reconhece os efeitos da contabilidade mental. 

Os seguintes problemas ilustram outro exemplo de contabilidade mental em que o langamento de uma despesa numa conta 
e controlado pela organizagao topica: 


Problema 8 (N= 200): Imagine que voce decidiu ver uma pe?a e pagou 10 dolares pelo ingresso. Quando vai entrar no teatro, voce descobre que 
perdeu o ingresso. O lugqr nao era marcado e o ingresso nao tern como ser recuperado. 

\fece pagaria 10 dolares por outro ingresso? 

Sim (46%) Nao (54%) 


Problema 9 (N= 183): Imagine que voce decidiu ver uma pe?a em que o ingresso custa 10 dolares. Quando vai entrar no teatro, voce descobre que 
perdeu uma nota de 10 dolares. 

\foce ainda pagpria 10 dolares por um ingresso para a pe?a? 

Sim (88%) Nao (12%) 

A diferenga entre as respostas para os dois problemas e intrigante. Por que tantas pessoas se mostram relutantes em gastar 10 
dolares apos ter perdido um ingresso, se prontamente teriarn gasto essa quantia apos ter perdido uma soma equivalente em 
dinheiro? Atribuimos a diferenga a organizagao topica de contas mentais. A ida ao teatro e vista normalmente como uma 
negociagao em que o custo do ingresso e trocado pela experiencia de ver a pega. Comprar um segundo ingresso aumenta o 
custo de ver a pega a um nivel que muitos individuos aparentemente julgarn inaceitavel. Por outro lado, a perda do dinheiro nao 
e langada na conta da pega, e afeta a aquisigao de um ingresso apenas na medida em que faz o sujeito se sentir ligeiramente 
menos prospero. 

Um efeito interessante foi observado quando as duas versdes do problema foram apresentadas para os mesmos individuos. 
A disposigao de substituir um ingresso perdido aumentou significativamente quando esse problema acompanhou a versao de 
perda de dinheiro. Por outro lado, a disposigao de comprar um ingresso apos perder dinheiro nao foi afetada pela apresentagao 
previa do outro problema. A justaposigao dos dois problemas aparentemente capacitou os individuos a perceber que faz sentido 
pensar no ingresso perdido como uma perda de dinheiro, mas nao vice-versa. 

O status normativo dos efeitos de contabilidade mental e questionaveL Ao contrario de exemplos anteriores, como o 
problema de saude publica, em que as duas versoes diferiram apenas na forma, pode ser argumentado que as versoes 
alternativas do problema da calculadora e do ingresso diferem tambem em substancia. Em particular, pode ser rnais prazeroso 
poupar 5 dolares numa compra de 15 dolares do que numa compra maior, e pode ser rnais irritante pagar duas vezes pelo 



mesmo ingresso do que perder 10 dolares em dinheiro. Arrependimento, frustragao e satisfagao consigo mesmo podem ser 
afetados tambem pelo enquadramento (Kahneman e Tversky, 1982). Se consequencias tao secundarias sao consideradas 
legltimas, entao as preferences observadas nao violam o criterio de invariancia e nao podem ser prontamente descartadas 
como inconsistentes ou erroneas. Por outro lado, consequencias secundarias podem mudar com a reflexao. A satisfagao de 
economizar 5 dolares em um item de 15 dolares pode ser frustrada se o consumidor descobre que nao deveria ter empregado o 
mesmo esforgo para econo miza r 10 dolares nurna compra de 200 dolares. Nao queremos recomendar que qualquer par de 
problemas de decisao que tenham as mesmas consequencias primarias deva ser resolvido do mesmo rnodo. Propomos, contudo, 
que o exame sistematico de enquadramentos altemativos oferece um dispositivo reflexivo util que pode ajudar os tomadores de 
decisao a estimar os valores que devern ser vinculados as consequencias primarias e secundarias de suas escolhas. 

PREJUIZOS E CUSTOS 

Muitos problemas de decisao assumem a forma de uma escolha entre conservar o status quo e aceitar uma altemativa a ele, o 
que e vantajoso em alguns aspectos e desvantajoso em outros. A analise de valor que foi aplicada anteriormente a perspectivas 
arriscadas unidimensionais pode ser estendida a esse caso presumindo-se que o status quo define o nivel de referencia para 
todos os atributos. As vantagens das opgoes altemativas serao entao avaliadas como ganhos e suas desvantagens como perdas. 
Como as perdas avultam maiores do que os ganhos, o tomador de decisao apresentara um vies em favor da conservagao do 
status quo. 

Thaler (1980) cunhou o terrno “efeito dotagao” para descrever a relutancia das pessoas em se separar dos bens que 
pertencem a sua dotagao. Quando for mais doloroso abrir mao de um bem do que e prazeroso obte-lo, pregos de compra serao 
significativamente mais baixos do que pregos de venda. Ou seja, o prego mais elevado que um individuo ira pagar para adquirir 
um bem sera menor do que a compensagao minima que induziria esse mesmo individuo a abrir mao desse bem, uma vez ele 
adquirido. Thaler discutiu alguns exemplos do efeito dotagao no comportamento de consumidores e empresarios. Diversos 
estudos tem reportado discrepancias substanciais entre os pregos de compra e venda tanto em negocios hipoteticos como reais 
(Gregory, 1983; Hammack e Brown, 1974; Knetsch e Sinden, 1984). Esses resultados forarn apresentados como desafios a 
teoria economica padrao, em que os pregos de compra e venda coincidem, a nao ser pelos custos dos negocios e efeitos de 
riqueza. Observamos tambem relutancia a comerciar em um estudo de escolhas entre empregos hipoteticos que diferiam no 
salario semanal (S) e na temperatura (7) do local de trabalho. Pedimos aos individuos pesquisados para imaginar que detinham 
um cargo particular (S\, 7)) e era-lhes oferecida a opgao de mudar para uma colocagao diferente (S 2 , T 2 ), que era rnelhor em 
um aspecto e pior no outro. Descobrimos que a maioria dos individuos designados para (5 1; 7)) nao queria mudar para (S 2 , T 2 ), 
e que a maioria dos individuos que era designada para esta ultima colocagao nao queria mudar para a primeira. Evidentemente, 
a mesma diferenga no pagamento ou nas condigoes de trabalho avulta maior enquanto uma desvantagem do que enquanto uma 
vantagem. 

Em geral. a aversao a perda favorece a estabilidade em detrimento da mudanga. Imagine um par de gemeos 
hedonicamente identicos que acharn dois ambientes altemativos igualmente atraentes. Imagine ainda que por forga da 
circunstancia os gemeos sao separados e colocados nos dois ambientes. Assirn que eles adotarn seus novos estados como 
pontos de referencia e consequentemente avaliam as vantagens e desvantagens dos ambientes reciprocos, os gemeos nao mais 
ficarao indiferentes entre os dois estados, e ambos vao preferir Hear onde calharam de estar. Desse rnodo, a instabilidade de 
preferencia gera uma preferencia pela estabilidade. Alern de favorecer a estabilidade sobre a mudanga, a combinagao de 
adaptagao e aversao a perda fornece protegao limitada contra arrependimento e inveja, ao reduzir a atratividade de altemativas 
perdidas e de dotagoes alheias. 

A aversao a perda e o consequente efeito dotagao pouco provavelmente desempenham um papel significativo em 
transagoes economicas rotineiras. O dono de uma loja, por exemplo, nao vivencia o dinheiro pago aos fornecedores como 
prejuizo e o dinheiro recebido dos fregueses como ganho. Em vez disso, o comerciante soma custos e rendimentos por um 
periodo de tempo e simplesmente avalia o balango. Debitos e creditos que se equiparam sao efetivamente cancelados antes da 
avaliagao. Pagamentos feitos por consumidores tambem nao sao estimados como perdas, mas como compras altemativas. De 
acordo com a analise economica padrao, o dinheiro e naturalmente visto como um substituto para os bens e servigos que ele 
pode comprar. Esse rnodo de avaliagao e tornado explicito quando um individuo tem em mente uma alternativa particular, tal 
como “Eu posso comprar uma maquina fotografica nova ou uma barraca nova.” Nessa analise, a pessoa vai comprar uma 
camera se o valor subjetivo do objeto excede o valor de reter o dinheiro que o objeto iria custar. 

Ha casos em que uma desvantagem pode ser enquadrada ou como um custo, ou como um prejuizo. Em particular, a compra 



de seguro tambenr pode ser enquadrada como uma escolha entre uma perda segura e o risco de uma perda ainda maior. Em 
tais casos, a discrepancia custo-prcjuizo pode levar a falhas de invariancia. Considere, por exemplo, a escolha entre uma perda 
segura de 50 dolares e uma possibilidade de 25% de perder 200 dolares. Slovic, Fischhoff e Lichtenstein (1982) relataranr que 
80% dos participantes de seus experimentos expressaram uma preferencia atraida-pelo-risco pela aposta enr detrinrento da 
perda segura. Porem, apenas 35% dos individuos recusaram-se a pagar 50 dolares pelo seguro contra urn risco de 25% de 
perder 200 dolares. Resultados similares tambem foranr relatados por Schoemaker e Kunreuther (1979) e por Hershey e 
Schoenraker (1980). Sugerinros que a mesma quantia de dinheiro que foi enquadrada como um prejuizo incompensado no 
primeiro problenra foi enquadrada como a despesa da protegao no segundo. A preferencia modal foi revertida nos dois 
problemas porque as perdas sao mais aversivas do que os custos. 

Tenros observado um efeito si mila r no do min io positivo, como ilustrado pelo seguinte par de problemas: 


Problema 10: \bce aceitaria uma aposta que oferece uma possibilidade de 10% de ganhar 95 dolares e uma possibilidade de 90% de perder 5 
dolares? 


Problema 11: Mice pagpria 5 dolares para participar de uma loteria que oferece uma possibilidade de 10% de ganhar 100 dolares e uma 
possibilidade de 90% de nao ganhar nada? 


Um total de 132 alunos de graduagao respondeu as duas questoes, que eranr separadas por um curto problema de preencher. A 
ordenr das questoes foi revertida para metade dos participantes. Enrbora seja facilnrente confirnrado que os dois problemas 
oferecenr opgdes objetivamente identicas, 55 dos participantes expressaram preferences diferentes nas duas versdes. Entre 
eles, 42 rejeitaram a aposta no Problema 10, mas aceitaranr a loteria equivalente no Problema 11. A efetividade dessa 
nranipulagao aparentemente inconsequente ilustra tanto a discrepancia custo-prejuizo como o poder do enquadramento. Pensar 
nos 5 dolares como um pagamento torna o empreendinrento mais aceitavel do que pensar na mesma quantia como um prejuizo. 

A analise anterior sugere que o estado subjetivo de um individuo pode ser melhorado mediante o enquadramento negativo 
dos resultados como custos em lugar de prejuizos. A possibilidade de nranipulagoes psicologicas desse tipo talvez explique uma 
forma de comportanrento paradoxal que poderia ser classificada como o efeito de perda total ( dead-loss effect). Thaler (1980) 
discutiu o exemplo de um honrenr que desenvolveu um cotovelo de tenista logo depois que pagou a taxa de adnrissao em um 
clube de tenis e que continuou a jogar com dores para evitar o desperdicio de seu investinrento. Presumindo que o individuo nao 
jogaria se nao houvesse pago a joia, surge a questao: De que nraneira jogar com dores podera melhorar a sina do individuo? 
Jogar com dor, sugerinros, mantenr a avaliagao da joia como um custo. Se o individuo parasse de jogar, ele seria forgado a 
reconhecer a taxa como uma perda total, o que pode ser mais aversivo do que jogar com dor. 

OBSERVANCES FINAIS 

Os conceitos de utilidade e valor sao comumente usados em dois sentidos distintos: (a) valor de experiencia, o grau de prazer ou 
dor, satisfagao ou afligao na experiencia real de um resultado; e (b) valor de decisao, a contnhuigao de um resultado antecipado 
para a atratividade ou aversividade global de uma opgao em uma escolha. A distingao e raramente explicita na teoria da decisao 
porque e tacitamente presumido que valores de decisao e valores de experiencia coincident. Esse pressuposto e parte do 
conceito de um tonrador de decisao idealizado que e capaz de predizer experiences futuras com perfeita precisao e 
consequentemente avaliar as opgoes. Para tonradores de decisao comuns, porem, a correspondence de valores de decisao 
entre valores de experiencia esta longe de perfeita (March, 1978). Alguns fatores que afetanr a experiencia nao sao facilnrente 
antecipados, e alguns fatores que afetam as decisoes nao tern inrpacto comparavel na experiencia dos resultados. 

Ao contrario da grande quantidade de pesquisa em tonrada de decisao, tern havido relativamente pouca exploragao 
sistematica da psicofisica que relaciona a experiencia hedonica aos estados objetivos. O problema mais basico da psicofisica 
hedonica e a determinagao do nivel de adaptagao ou aspiragao que separa os resultados positivos dos negativos. O ponto de 
referencia hedonico e amplanrente deternrinado pelo status quo objetivo, mas ele tambem e afetado pelas expectativas e 
comparagoes sociais. Uma melhoria objetiva pode ser vivenciada como uma perda, por exemplo, quando um empregado recebe 
um aumento menor do que todos os demais no escritorio. A experiencia de prazer ou dor associada com uma nrudanga de 
estado tambem e criticanrente dependente da dinamica da adaptagao hedonica. O conceito de Brickm a n e Campbell (1971) de 
uma esteira ergometrica hedonica sugere a hipotese radical de que a rapida adaptagao fara com que os efeitos de qualquer 
melhoria objetiva tenhanr vida curta. A complexidade e sutileza da experiencia hedonica tomanr diflcil ao tonrador de decisao 



antecipar a real experiencia que os resultados irao gerar. Muitas pessoas que ja fizeram seu pedido no restaurante quando 
estavam morrendo de fome reconhecem ter cometido uni terrlvel erro quando o quinto prato chegou a mesa. O desacordo 
comum entre valores de decisao e valores de experiencia introduz um elemento adicional de incerteza ern muitos problemas de 
decisao. 

A prevalencia dos efeitos de enquadramento e violagoes de invariancia complica ainda mais a relagao entre os valores de 
decisao e os valores de experiencia. O enquadramento de resultados muitas vezes induz valores de decisao que nao possuem 
contrapartida algurna na experiencia real. Por exemplo, o enquadramento de resultados de terapias para cancer do pulmao em 
termos de mortalidade ou sobrevivencia tern pouca probabilidade de afetar a experiencia, ernbora possa ter uma influencia 
pronunciada na escolha. Em outros casos, contudo, o enquadramento das decisoes afeta nao so a decisao, como tambem a 
experiencia. Por exemplo, o enquadramento de um dispendio como um prejuizo incompensado ou como o prego de seguro pode 
provavelmente influenciar a experiencia desse resultado. Em tais casos, a avaliagao de resultados no contexto das decisoes nao 
apenas antecipa a experiencia, como tambem a molda. 
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NOTAS 



INTRODUCAO 

1 Lemos um livro que criticava os psicologos por utilizar amostras pequenas, mas nao explicava as escolhas deles: Jacob Cohen, 

Statistical Power Analysis for the Behavioral Sciences (Hillsdale, NJ: Erlbaum, 1969). 

2 Alterei ligeiramente o fraseado original, que se referia a letras na primeira e na terceira posigao de palavras. 

3 Um renomado psicologo alemao tern sido nosso critico mais persistente. Gerd Gigerenzer, “How to Make Cognitive Illusions 

Disappear ”, European Review of Social Psychology 2 (1991): 83-115. Gerd Gigerenzer, “Personal Reflections on Theory 
and Psychology”, Theory & Psychology 20 (2010): 733-43. Daniel Kahneman e Amos Tversky, “On the Reality of 
Cognitive Illusions”, Psychological Review 103 (1996): 582-91. 

4 Alguns exemplos dentre muitos sao Valerie F. Reyna e Farrell J. Floyd, “Physician Decision-Making and Cardiac Risk: 

Effects of Knowledge, Risk Perception, Risk Tolerance and Fuzzy-Processing”, Journal of Experimental Psychology: 
Applied 12 (2006): 179-95. Nicholas Epley e Thomas Gilovich, ‘The Anchoring-and-Adjustment Heuristic”, 
Psychological Science 17 (2006): 311-18. Norbert Schwarz et al., “Ease of Retrieval of Information: Another Took at the 
Availability Heuristic”, Journal of Personality> and Social Psychology 61 (1991): 195-202. Elke U. Weber et al., 
“Asymmetric Discounting in Intertemporal Choice”, Psychological Science 18 (2007): 516-23. George F. Loewenstein et 
aL, “Risk as Feelings ”, Psychological Bulletin 127 (2001): 267-86. 

5 O premio concedido em economia e chamado de Premio Banco da Suecia em Ciencias Economicas em memoria de Alfred 

Nobel. Ele foi concedido pela primeira vez em 1969. Alguns cientistas da fisica nao gostaram muito da atribuigao de um 
Premio Nobel no campo da ciencia social, e a classificagao distintiva de premio em economia foi uma concessao. 

6 Herbert Simon e seus alunos em Carnegie Mellon na decada de 1980 langaram os fundamentos para nossa compreensao da 

expertise. Para uma introdugao excelente e popular sobre o assunto, ver Joshua Foer, Moonwalking with Einstein: The 
Art arid Science of Remembering (Nova York: Penguin Press, 2011): (A arte e ciencia de memorizar tudo. Tradugao de 
Monica Gagliotti Fortunato Friaga. Rio de Janeiro: Nova Fronteira, 2011). Ele apresenta um trabalho que e revisto em 
detalhes mais tecnicos em K. Anders Ericsson et aL, orgs., The Cambridge Handbook of Expertise and Expert 
Performance (Nova York: Cambridge University Press, 2006). 

7 Gary A. Klein, Sources of Power (Cambridge, MA: MIT Press, 1999). (Fontes do Poder: o modo como as pessoas tomam 

decisoes. Tradugao de Sofia Raimundo. Porto Alegre: Institute Piaget, 2001). 

8 Herbert Simon foi um dos grandes estudiosos do seculo XX, cujas descobertas e invengoes iam da ciencia politica (onde ele 

iniciou sua carreira) e da economia (em que ganhou um Premio Nobel) a ciencia da computagao (em que foi um pioneiro) 
e a psicologia. 

9 Herbert A. Simon, “What Is an Explanation of Behavior?” Psychological Science 3 (1992): 150-61. 

10 O conceito de heuristica afetiva foi desenvolvido por Paul Slovic, um colega de classe de Amos em Michigan e velho amigo. 
H Ver capitulo 9. 


1: OS PERSONAGENS DA HISTORIA 

1 Para revisoes do campo, ver Jonathan St. B. T. Evans e Keith Frankish, orgs., In Two Minds : Dual Processes and Beyond 

(Nova York: Oxford University Press, 2009); Jonathan St. B. T. Evans, “Dual-Processing Accounts of Reasoning, 
Judgment, and Social Cognition”, Annual Review of Psychology 59 (2008): 255-78. Entre os pioneiros estao Seymour 
Epstein, Jonathan Evans, Steven Sloman, Keith Stanovich e Richard West. Tomei emprestados os termos Sistema 1 e 
Sistema 2 de antigos escritos de Stanovich e West que influenciaram bastante meu modo de pensar: Keith E. Stanovich e 
Richard F. West, “Individual Differences in Reasoning: Implications for the Rationality Debate”, Behavioral and Brain 
Sciences 23 (2000): 645-65. 

2 Esse sentido de livre-arbitrio e as vezes ilusorio, como mostrado em Daniel M. Wegner, The Illusion of Conscious Will 

(Cambridge, MA: Bradford Books, 2003). 

3 Nilli Lavie, “Attention, Distraction and Cognitive Control Under Load”, Current Directions in Psychological Science 19 

(2010): 143-48. 

4 Na tarefa classica de Stroop, voce e apresentado a um arranjo de retalhos de diferentes cores, ou palavras impressas em 

varias cores. Sua tarefa e dizer os nomes das cores, ignorando as palavras. A tarefa e extremamente dificil quando 
palavras coloridas sao elas proprias nomes de cores (por exemplo, VERDE impresso em vermelho, seguido de 
AMARELO impresso em verde etc.). 

5 O professor Hare escreveu para mini dizendo, “Seu professor tinha razao”, 16 mar. 2011. Robert D. Hare, Without 

Conscience'. The Disturbing World of the Psychopaths Among Us (Nova York: Guilford Press, 1999). Paul Babiak e 


Robert D. Hare, Snakes in Suits : When Psychopaths Go to Work (Nova York: Harper, 2007). 

6 Agentes dentro da cabega sao chamados de homunculos e sao (muito acertadamente) objetos de ridiculo na profissao. 

7 Alan D. Baddeley, “Working Memory: Looking Back and Looking Forward”, Nature Reviews: Neuroscience 4 (2003): 829- 

38. Alan D. Baddeley, Your Memory: A User s Guide (Nova York: Firefly Books, 2004). 

2: ATENGAO E ESFORGO 

1 Grande parte do material deste capitulo foitirada de meu Attention arid Effort (1973). O livro esta disponivel para download 

emmeu website (www.princeton.edu/~kalmeman/docs/attention_and_effort/Attention_hi_quality.pdf). O principal tema do 
livro e a ideia de uma capacidade limitada de prestar atengao e empreender esforgo mental. Atengao e esforgo foram 
considerados recursos gerais que poderiam ser usados para apoiar muitas tarefas mentais. A ideia de capacidade geral e 
controversa, mas foi estendida por outros psicologos e neurocientistas, que encontraram apoio para ela na pesquisa do 
cerebro. Ver Marcel A. Just e Patricia A. Carpenter, “A Capacity Theory of Comprehension: Individual Differences in 
Working Memory”, Psychological Review 99 (1992): 122-49; Marcel A. Just et al., “Neuroindices of Cognitive Workload: 
Neuroimaging, Pupillometric and Event-Related Potential Studies of Brain Work”, Theoretical Issues in Ergonomics 
Science 4 (2003): 56-88. Ha tambem evidencia experimental crescente para os recursos de atengao de proposito geral, 
como em Evie Vergauwe et al., “Do Mental Processes Share a Domain-General Resource?” Psychological Science 21 
(2010): 384-90. Ha evidencia obtida por imagens cerebrais de que a mera antecipagao de uma tarefa muito exigente 
mobiliza atividade em muitas areas do cerebro, em relagao a uma tarefa de baixo esforgo do mesmo tipo. Carsten N. 
Boehler et al., “Task-Load-Dependent Activation of Dopaminergic Midbrain Areas in the Absence of Reward”, Journal 
of Neuroscience 31 (2011): 4955-61. 

2 Eckhard H. Hess, “Attitude and Pupil Size”, Scientific American 212 (1965): 46-54. 

3 A palavra subject [em ingles, “sujeito”, mas tambem “cobaia” de um estudo ou experimento] leva alguns a pensar em 

sujeigao e escravidao, de modo que a American Psychological Association prefere usar o mais democratico participant 
[participante]. Infelizmente, a classificagao politicamente correta funciona como um trava-lingua, ocupando espago de 
memoria e retardando o pensamento. Farei o melhor possivel para usar participant sempre que possivel, mas vou mudar 
para subject quando necessario. 

4 Daniel Kahneman et al., “Pupillary, Heart Rate, and Skin Resistance Changes During a Mental Task”, Journal oj 

Experimental Psychology 79 (1969): 164-67. 

5 Daniel Kahneman, Jackson Beatty e Irwin Pollack, “Perceptual Deficit During a Mental Task”, Science 15 (1967): 218-19. 

Usamos um espelho unidirecional, de modo que os observadores viam as letras diretamente diante deles enquanto olhavam 
para a camera. Numa condigao controlada, os participantes olhavam para a letra por uma abertura estreita, a fim de 
impedir qualquer efeito do tamanho da pupila em sua acuidade visual. Seus resultados de detecgao mostraram o padrao em 
V invertido observado com outros participantes. 

6 A tentativa de desempenhar varias tarefas ao mesmo tempo vai de encontro a dificuldades de diversos tipos. Por exemplo, e 

fisicamente impossivel dizer duas coisas diferentes exatamente ao mesmo tempo, e pode ser mais facil combinar uma 
tarefa auditiva e visual do que combinar duas tarefas visuais ou duas tarefas auditivas. Teorias psicologicas destacadas 
vem tentando atribuir toda interferencia mutua entre tarefas a competigao por mecanismos separados. Ver Alan D. 
Baddeley, Working Memory (Nova York: Oxford University Press, 1986). Com pratica, a capacidade da pessoa para a 
multitarefa de modos especificos pode melhorar. Porem, a ampla variedade de tarefas muito diflceis que interferem umas 
nas outras apoia a existencia de uma fonte geral de atengao ou esforgo que e necessaria em muitas tarefas. 

7 Michael E. Smith, Linda K. McEvoy e Alan Gevins, “Neurophysiological Indices of Strategy Development and Skill 

Acquisition”, Cognitive Brain Research 7 (1999): 389-404. Alan Gevins et al., “High-Resolution EEG Mapping of Cortical 
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(1997): 374-85. 

8 Por exemplo, Sylvia K. Ahern e Jackson Beatty mostraram que individuos que obtiveram pontuagao elevada no SAT 

mostraram dilatagoes de pupila menores do que os que receberam baixa pontuagao na rnesma tarefa. “Physiological Signs 
of Information Processing Vary with Intelligence”, Science 205 (1979): 1289-92. 

9 Wouter Kool et al., “Decision Making and the Avoidance of Cognitive Demand”, Journal of Experimental Psychology — 

General 139 (2010): 665-82. Joseph T. McGuire e Matthew M. Botvinick, “The Impact of Anticipated Demand on 
Attention and Behavioral Choice”, in Effortless Attention , ed. Brian Bruya (Cambridge, MA: Bradford Books, 2010), 103- 
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10 Os neurocientistas identificaram uma regiao do cerebro que avalia o valor global de uma agao quando ela e completada. O 

csforgo que foi investido conta como um custo no calculo neural. Joseph T. Me Guire e Matthew M. Botvinick, “Prefrontal 
Cortex, Cognitive Control, and the Registration of Decision Costs”, PNAS 107 (2010): 7922-26. 
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